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Resum 
Aquest projecte té com objectiu proposar i analitzar millores al departament de demand planning 
d’una empresa dedicada a la fabricació i venda de productes de gran consum, per millorar-ne els 
beneficis. 
La primera part del projecte es focalitza en explicar detalladament com està organitzada l’empresa, 
exposant les tasques i funcions de cada àrea, analitzant amb més detall l’àrea de supply chain, on es 
troba el departament de demand planning. 
Seguidament, es descriuen els aspectes més rellevants que ha de tenir en compte el demand 
planner, analitzant el procés de la previsió de la demanda, la gestió dels estocs i el software utilitzat 
per l’empresa (SAP). 
També es realitza un anàlisi dels productes, del sistema logístic, del sistema de planificació que 
s’utilitza i de l’estratègia que s’empra per reduir l’inventari del magatzem. 
Posteriorment, es descriuen els arxius d’ Excel realitzats i s’analitzen els resultats i les millores 
aportades a l’empresa a nivell d’estoc i de rendiments. 
L’estudi de les millores aplicades s’estudia a partir dels indicadors clau per la mesura quantitativa de 
les activitats que engloben la previsió de la demanda i la gestió d’aquests estocs. 
Finalment, amb els resultats obtinguts es pot concloure que el major control dels estocs i el seguiment 
més detallat de la previsió genera beneficis econòmics. 
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1. Glossari 
Broker: procediment que es duu a terme quan un codi és obsolet i no es veu cap altre possible acció 
alternativa. El material s’exposa a una subhasta i es ven a un preu inferior al seu valor al mercat. 
Aquest material ha d’estar en condicions òptimes. Normalment l’empresa perd aproximadament el 
50% del cost de fabricació. 
Cash flow: És la diferència entre les entrades i sortides de diners durant un exercici o període 
considerat.  
Co-packing: Zona de manipulació en un magatzem. Els operaris manipulen l’estoc per promocions 
(3x2, duplos...) de l’empresa. 
ERP (Entrerprise Resource Planning): Són sistemes de planificació de recursos empresarials. 
Sistemes d'informació gerencials que integren i automatitzen molts dels negocis associats amb les 
operacions de producció i dels aspectes de distribució d'una companyia compromesa en la producció 
de béns o serveis. 
FP (fiscal period): Cada mes de l’any fiscal se l’anomena període. 
Forecast: terme anglès que fa referència a la previsió. Resultat del procés de forecasting. 
Forecasting: procés que consisteix en l’estimació i l’anàlisi de la demanda futura per un producte, 
component o servei, utilitzant inputs com a ràtis històrics de venda, estimacions de màrqueting e 
informació promocional, a través de diferents tècniques de previsió. 
FY (fiscal year): l’empresa treballa amb anys fiscals. El seu inici es el juliol i finalitza al juny de l’any 
següent. 
GSV (Gross Sales Value): Preu tarifa que obté l’empresa per la venda de cada unitat. 
KPI ( Key Performance Indicator): terme anglès que fa referència a un paràmetre numèric que 
facilita la informació sobre un factor crític identificat en l’organització.  
Lead time: És el temps que necessita la fàbrica per fabricar el producte i enviar-ho al magatzem. 
Manager: persona responsable de l’organització i de les directrius de preparació d’un equip. 
MOQ (Minium order quantity): nombre mínim d’unitats a partir de les quals es permet comprar un 
producte determinat. 
Neto1: Preu net que obté l’empresa per la venda de cada unitat. Neto1 = GSV- TAS. 
NPD (new product demand): introducció d’un nou producte al mercat. 
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NSV (net sales value) : vendes netes en valor. 
OL (operador logístic): És responsable del manteniment, gestió, transport i distribució de l’estoc de 
l’empresa. 
OOS(Out of stock): terme anglès referent a que l’estoc que tens disponible al magatzem es 
inexistent o insuficient, per tant, no tens estoc disponible pel client. 
Oversales/undersales: terme anglès que fa referència a l’augment o decreixement de les vendes 
previstes. 
PC: element individual indivisible. 
PDT (planned delivery time): temps que transcorre des de la creació de la comanda fins a l’arribada 
al magatzem. 
Query: terme anglès que fa referència a l’obtenció de reports procedents de SAP, on s’executen 
consultes que es poden visualitzar a l’ Excel. 
SAP: És un sistema informàtic que gestiona de manera integrada totes les àrees funcionals de 
l’empresa. 
SKU (Stock keeping unit): Cadascuna de les referències amb característiques diferents que 
s’emmagatzemen. 
S&OP ( Sales&Operation Planning):  procés que es basa en la integració de les diferents àrees del 
negoci de l’empresa i està impulsat per la necessitat d’alinear a tota l’organització per a construir la 
xifra de vendes dels pròxims 3 mesos. 
SS (safety stock): terme anglès referent a l’estoc de seguretat que una empresa ha de tenir per fer 
front a una demanda incerta i a uns errors o variacions en la cadena de subministrament. 
TAS : descomptes que se’ls hi fan als clients. 
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2. Prefaci 
2.2. Origen del projecte 
Les empreses necessiten, cada cop més, informació que els permeti prendre decisions correctes, en 
temps real, que assegurin la satisfacció dels seus clients com la seva primera prioritat, a la vegada 
que es mantenen competitives i protegeixen els seus marges comercials.  
Errors en les previsions de la demanda, quan és en aquesta en la que es basa la compra de materials 
i la planificació de la capacitat de producció, poden generar inventaris en excés, o també clients 
insatisfets als que no podem servir per falta de previsió.  
En l’entorn actual del mercat; la volatilitat de la demanda, la cada cop menor fidelitat dels clients, els 
cicles de productes cada cop més curts i la dura competència global, son elements que fan que la 
presencia d’un planificador sigui inqüestionable. 
Els fabricants estan, cada cop més, utilitzant tècniques més sofisticades de planificació, com les que 
desenvolupen els seus plans de producció en resposta als canvis sobtats de la demanda. Les dades 
no només venen de les pròpies organitzacions, sinó que molts cops venen de proveïdors, agents 
distribuïdors i inclús dels propis clients. 
La previsió de la demanda no és una feina fàcil, és una feina molt complexa; la realitat és que, molts 
dels que prenen decisions en el camp de la previsió de demanda, ho fan basant-se en el seu instint i 
experiència, experiència que utilitzen per valorar l’impacte de les campanyes promocionals, la 
introducció de nous productes, etc.  
Es tot aquest seguit d’innovacions i canvis on em sorgeix la idea de realitzar un projecte relacionat 
amb el món de la gestió dels estocs i la planificació de la demanda. 
Aquest projecte s’ha dut a terme durant un conveni de pràctiques realitzat al departament de demand 
planning d’una empresa de gran consum. 
2.3. Motivació 
La motivació principal per realitzar aquest projecte sorgeix de la possibilitat de poder augmentar els 
meus coneixements dins de l’empresa, adquirint una visió global del conjunt de departaments 
d’aquesta. 
Poder identificar tot el procés des del seu inici (compra de matèria prima, elecció del material,...) fins a 
la recepció al client. 
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A més, d’analitzar amb més detall totes i cadascuna de les eines de gestió al departament de demand 
planning.  
Per finalment, poder proposar millores per optimitzar els beneficis de l’empresa, intentant buscar 
l’equilibri per tenir el mínim estoc possible però el suficient per tenir un alt nivell de servei. 
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3. Introducció 
3.1. Objectius del projecte 
Aquest projecte consisteix en fer un estudi de les diferents tasques, conceptes i indicadors de 
demand planning. Analitzar les actuacions del departament i detectar les possibles millores. Millorar 
tant el procés de previsió de la demanda, el control dels estocs i dels riscos; coordinant els inputs dels 
diferents departaments. I finalment, poder demostrar que els canvis realitzats han suposat una millora 
al departament.  
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4. Situació actual de l’organització de l’empresa 
4.1. Àrees que conformen l’empresa 
L’empresa és una multinacional dedicada al sector d’alimentació, begudes i cosmètica. Aquesta 
multinacional comercialitza els seus productes principalment als Estats Units i Europa, i en menor 
percentatge a Asia, Sudamèrica i altres països. 
Les marques que comercialitza la companyia son líders en diferents mercats com ambientadors, 
insecticides, gels de bany, desodorants; el que ha permès en els últims anys un creixement històric. 
La companyia es divideix en 5 àrees principals, que son màrqueting, vendes, supply chain, recursos 
humans i finances.  
 
                                                   DIRECCIÓ GENERAL 
 
 
 
VENDES          MÀRQUETING       SUPPLY CHAIN          FINANCES                 RRHH 
 
 
4.1.1. Àrea de vendes 
L’àrea de vendes és la que s'encarrega de la distribució i venda dels productes i donar seguiment dia 
a dia a les diferents rutes de venedors per a garantir la cobertura total i proveïment als locals 
comercials.  
Ells són qui negocien: 
• Les promocions per implantar als clients. 
• La tarifa de preus. 
• La col·locació dels productes al lineal. 
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4.1.2. Àrea de màrqueting 
El màrqueting és l'orientació amb la qual es gestiona la comercialització dins d'una organització. 
Tanmateix, busca fidelitat dels clients, mitjançant eines i estratègies; posiciona en la ment del 
consumidor un producte, marca, etc. buscant ser l'opció principal i arribar a l'usuari final. Parteix de les 
necessitats del client o consumidor, per a dissenyar, organitzar, executar i controlar la funció 
comercialitzadora de l'organització. 
Per aconseguir que els consumidors tinguin una visió i opinió positiva dels productes s’ha de gestionar 
el propi producte, el seu preu, la seva relació amb els clients, amb els proveïdors i amb els seus 
propis empleats, la pròpia publicitat, la presència en els mitjans de comunicació (relacions públiques), 
etc.  
Dins de l’àrea de màrqueting trobem 3 departaments: 
 Departament de trade màrqueting (Shopper) 
La filosofia de trade màrqueting és adaptar-se a les necessitats dels diferents clients (distribuïdors) 
donant respostes diferents a cadascun d'ells i assolint unes relacions de llarg termini.  
 
• Definir promocions per als clients i distribuïdors. 
• Crear plans estratègics per aconseguir els objectius de la marca per clients. 
• Administrar el pressupost d'inversió en els canals de distribució. 
• Construir la base de dades relativa a l'activitat dels principals clients, els principals 
competidors, les motivacions dels consumidors. 
• Aconsellar als clients (hipers, supers i majoristes) sobre l’assortiment ideal, posició al 
lineal,... per maximitzar els beneficis al client. 
• Definir aspectes d’animació al punt de venta. 
• Col·laborar en la gestió de l’espai de l’establiment. 
• Promocions de venda i publicitat. 
 Departament de consumer 
• Estudiar el mercat: El coneixement dels mercats, les preferències del consumidor, 
els seus hàbits de compra i la seva acceptació del producte o servei és fonamental per a una 
bona administració de vendes, degut al fet que s'han de recollir, registrar i analitzar les dades 
relatives al caràcter, quantitat i tendència de la demanda. L'estudi de mercat ha d'incloure 
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l'anàlisi i la investigació de vendes, estudis estadístics de les vendes o productes, territori, 
distribuïdors i temporades; els costos dels agents de vendes, costos de venda i d'operació. 
• Decidir NPD de llançament. 
• Publicitat dirigida al client final. 
 Departament del global brand 
El desenvolupament de nous productes és un element essencial en la supervivència i creixement de 
tota empresa. Les necessitats dels mercats canviants fan obsolets més ràpidament els productes 
existents. Com l'expressa Carl I. Bochman "L'administració de la funció del nou producte continua 
sent un dels desafiaments més grans als quals s'enfronten els negocis”. Aquesta es la feina dels 
global brand. 
Cal assenyalar que un nou producte no necessita forçosament incorporar absolutament un concepte 
nou. Pot ser un producte millorat o establert amb una nova característica o una aplicació nova. 
Factors bàsics que ha de tenir en compte el global brand a l’hora de realitzar un bon llançament: 
 
• Definir i conèixer el mercat global. 
• Estar dins de la tendència. 
• Comparèixer en el moment oportú. 
• Disposar de productes que satisfacin la necessitat i desig del consumidor. 
• Fer NPD. 
• Tenir productes diferenciats. 
• Una política de preus ajustada no només en relació amb els competidors, sinó amb 
els preus psicològics del consumidor, vetllant per l'optimització dels resultats. 
• Tenir una visió global de tots els països per fer llançaments internacionals i 
clusterització del producte. 
4.1.3. Àrea de supply chain (SCM) 
La logística representava tradicionalment l'activitat de subministrament de productes des de la planta 
de fabricació o el proveïdor fins al lliurament al client final. Ara s'ha integrat al concepte de "Supply 
Chain Management" o SCM, en català cadena de subministrament, l'objectiu del qual és optimitzar la 
gestió dels fluxos físics, administratius i de la informació al llarg de la cadena logística des del 
proveïdor fins al client. 
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S’entén per cadena de subministrament la complexa sèrie de processos d'intercanvi o flux de 
materials i d'informació que s'estableix tant dins de cada organització o empresa com fora d'ella, amb 
els seus respectius proveïdors i clients. 
La definició donada pel Council of Supply Chain Management Professionals (CSCMP), l'autoritat més 
important en la matèria a nivell mundial és la següent: 
“Procés de planejar, implantar i controlar procediments per a la transportació i emmagatzematge 
eficients i efectius de béns, serveis i informació relacionada, del punt d'origen a l'instant de consum 
amb el propòsit de conformar-se als requeriments del client." 
L’àrea de supply chain està present en tots els nivells de l'empresa, (a nivell operacional) per a la 
gestió dels fluxos físics dels productes que cal lliurar, (a nivell tàctic) per definir les organitzacions i 
pilotar aquests fluxos a mig termini i (a nivell estratègic) per a definir les orientacions durables. 
Planificar tota l'activitat de l'empresa, les compres, la producció i la distribució dels productes, 
adequant-se i respectant les demandes dels clients. Aquesta podria ser una definició sintètica de 
l'optimització de l’àrea de supply chain. 
L’objectiu és ajustar les existències a tots els nivells, millorar la flexibilitat i la reactivitat de la 
disponibilitat dels productes i utilitzar de manera òptima els mitjans de producció i logística.  
4.1.4. Àrea de recursos humans 
Els recursos humans són totes aquelles persones que integren o formen part d'una organització. 
L'objectiu de l`àrea de recursos humans és aconseguir i conservar un grup humà de treball, les 
característiques del qual vagin d'acord amb els objectius de l'empresa, a través de programes 
adequats de reclutament, selecció, capacitació i desenvolupament. 
4.1.5. Àrea de finances 
Aquesta àrea s'encarrega de l'obtenció de fons i del subministrament del capital que s'utilitza pel 
funcionament òptim de l'empresa. S’encarrega de disposar dels mitjans econòmics necessaris per a 
satisfer a tots els departaments, amb l'objectiu que puguin funcionar adequadament. 
L'àrea de finances té implícit l'objectiu del màxim aprofitament i administració dels recursos financers.  
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4.2. L’àrea de supply chain 
La creixent competitivitat i els fenòmens de globalització als quals ens enfrontem a l’actualitat, 
exigeixen de les empreses respostes cada vegada més eficients, processos i estratègies que els 
permetin sobreviure i créixer en un món de canvis continus. El panorama es fa més complicat quan 
ens adonem de que el treball de producció i comercialització no finalitza en la venda del producte com 
a tal, sinó quan el client l’ha acceptat, ha quedat satisfet amb el producte i ha pagat. Es llavors quan 
podem afirmar que tot aquest procés organitzatiu ha complert l’objectiu. Les empreses són conscients 
que, a mesura que avança el temps, cada client individual cobra més importància, i que per a satisfer-
lo no n'hi ha prou que una empresa que col·labora en el desenvolupament dels productes ho faci bé; 
un producte serà de bona qualitat, serà competitiu, només si ha passat per processos d'excel·lència al 
llarg de la cadena de subministrament. 
Quan parlem de la cadena de subministrament, ens estem referint a la unió de totes les empreses 
que participen en la producció, distribució, manipulació, emmagatzematge i comercialització d’un 
producte i els seus components. 
 
L’àrea de supply chain dins de l’empresa es subdivideix en cinc departaments: la planificació, supply 
chain support, la logística, customer service i control de qualitat. 
 
 
 
Figura 4.1.Diagrama de la cadena de proveïment. 
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 DEMAND       SUPPLY CHAIN      LOGISTICA        CUSTOMER         QUALITAT 
PLANNING             SUPPORT                                                SERVICE         
 
4.2.1. El departament de demand planning 
La feina del demand planner es gestionar els processos de forecasting a llarg, mig i curt termini i la 
planificació de les produccions /aprovisionament a les fàbriques. 
La feina d’un demand planning consisteix en: 
• Elaboració del forecast. 
• Estudiar si el forecast ha estat correcte. 
• Seguiment de les vendes, per corregir possibles errors en les previsions. 
• Responsable de la millora del procés de planificació de la demanda. 
• Planificació de l’aprovisionament. 
• Seguiment dels NPD de llançament a fàbrica. 
• Seguiment de les promocions. 
• Facilitar les reunions entre les diferents àrees per la presa de decisions, formant part 
a les reunions S&OP.  
La feina del demand planner es un càrrec de gran responsabilitat a dins de l’empresa, no només ha 
de conèixer els mètodes quantitatius i els sistemes d’anàlisi de la demanda, també ha de tenir un bon 
coneixement dels diferents processos i funcions a dins de l’empresa així com del mercat i dels 
esdeveniments tant de màrqueting com de vendes. A més, haurà de conèixer certs aspectes 
industrials i logístics que tenen una relació directa amb els processos de la previsió de la demanda i 
aprovisionament. En resum, ha de ser capaç de mantenir l’equilibri entre les diferents àrees i 
departaments. 
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4.2.2. El departament de supply chain support 
El departament de supply chain support, com el seu nom indica dona suport al departament de 
supply. Aquest departament té diverses funcions: 
• Gestió de co-packing (manipulació de promocions, expositors,...) 
• Creació i implementació de nous productes al sistema. 
• S’encarreguen de dur el control dels productes phase in-phase out. 
• Gestió de les factures emeses pels proveïdors i aspectes més administratius dins del 
departament (manteniment del sistema,...). 
4.2.3. El departament de logística 
Les activitats logístiques són el pont entre la producció i els mercats que estan separats pel temps i la 
distància. La logística empresarial cobreix la gestió i la planificació (administració) de les activitats 
següents: recepció, manteniment, transport, emmagatzematge i distribució.  
Els productes dels diferents proveïdors son transportats al magatzem de l’operador logístic. 
Actualment la companyia disposa d’un sol magatzem central ubicat a la Roca del Vallès (Barcelona), 
on es realitzen les següents activitats: 
 
• Recepció de mercancies i emmagatzematge de productes per la posterior distribució 
amb cobertura nacional. 
• Preparació de les comandes pel servei directe a clients (en funció del pes i volum, 
amb cobertura nacional) o a través d’una plataforma de reexpedició.  
D’aquesta forma, les entregues de les comandes poden realitzar-se per enviament directe al client, o 
bé del magatzem central a la plataforma de reexpedició i d’allà al client. 
4.2.4. El departament de customer service 
 
El departament de customer service involucra el lliurament del producte adequat al consumidor 
corresponent en el lloc precís, en les condicions adequades i en el temps indicat, al menor cost 
total possible, i això pot ser coordinat, supervisat i implementat per les funcions logístiques. 
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Dins el departament de customer service, trobem dos seccions: 
Front office (gestionen de cara al client): 
• Únic interlocutor amb el client que s’encarrega de coordinar els encàrrecs amb els 
clients. 
• S’encarrega de l’atenció i resolució d’incidències d’encàrrecs i entregues. 
• Assegurar la correcta aplicació dels acords amb el client, analitzar i gestionar les 
incidències en facturació, reclamacions,... 
• Introducció o supervisió de les comandes dels clients. 
 
Back office (s’encarreguen del manteniment de dades mestre i gestió): 
 
• Gestió dels processos de facturació al client (generació de la facturació, enviament 
de les factures,...). 
• Gestió d’encàrrecs i mostres. 
• Gestió de cobraments bancaris. 
• Gestió dels deutes dels clients. 
• Control de les devolucions. 
 
4.2.5. El departament de control de qualitat 
El departament de control de qualitat té la finalitat de detectar els productes defectuosos o en mal 
estat per evitar que arribin als clients.  
Per analitzar la qualitat d’un producte es realitzen inspeccions o proves de mostreig per verificar que 
les característiques siguin òptimes. 
A més, fan auditories de qualitat a les fàbriques que ens subministren productes per a que compleixin 
els requisits de qualitat que l’empresa exigeix. 
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5. Eines de gestió del departament de demand 
planning 
5.1. La previsió de la demanda 
Les previsions són la base de qualsevol decisió de planificació. Són, a la vegada, un art i una tècnica 
per realitzar projeccions sobre què succeirà amb les necessitats futures del mercat i en quines 
condicions es comportarà. La previsió de la demanda pot incloure tant compromisos ferms per part 
dels clients com l’ús de mètodes qualitatius o estadístics per predir necessitats futures. Aquesta última 
part fa que les previsions mai siguin completament correctes sinó que tenen un cert marge error. 
Aquest error és més gran com més llarg sigui l’horitzó triat per a la planificació. 
La previsió de la demanda (forecasting) consisteix en l’estimació i l’anàlisi de la demanda futura per 
un producte en particular, component o servei, utilitzant inputs com històrics de vendes, estimacions 
de vendes i/o màrqueting e informació promocional, a través de diferents tècniques de previsió. 
En aquest sentit, el forecasting engloba la predicció de la demanda amb l’objectiu de millorar el flux 
d’informació a la cadena de subministrament de les empreses, i per tant, preparar a l’organització per 
fer front les operacions futures de l’empresa : estimació de compres, producció, necessitats 
d’emmagatzematge, transports, etc. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.1. Diagrama del procés de forecasting. 
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És imprescindible tenir en compte que les previsions estan fortament interelacionades entre les 
diferents àrees de l’empresa. Una bona o dolenta previsió, afectarà a tot el conjunt de l’empresa.  
5.1.1. El procés de la previsió de la demanda 
Actualment, distingirem entre tres tipus de previsions en funció de l’abast que aquestes tinguin: 
previsions a llarg, mig i curt termini. 
 Previsions a llarg termini 
Consisteix en una previsió que va des dels 12 mesos fins els 24 mesos, concentrant-se en decisions 
d’alt nivell estratègic. On s’estudien les principals orientacions del desenvolupament de l’empresa.  
• L’ incorporació de nous clients. 
• L’adaptació a les noves tecnologies. 
• Famílies de productes a desenvolupar. 
S’elabora un informe amb les fites i objectius principals que l’empresa vol assolir en el pròxim any 
fiscal. 
 Previsions a mig termini 
El forecasting a mig termini està centrat en els pròxims 3 mesos amb períodes de revisió setmanal i 
s’elabora a escala mensual. Actualment és el procés de major importància en la cadena de 
subministrament. 
En aquest procés de previsió de la demanda a mig termini es realitzen un seguit de reunions que en 
el seu conjunt reben el nom de S&OP (Sales & Operation Planning). 
El procés de Sales & Operation Planning (S&OP) es basa en la integració de les diferents àrees del 
negoci de l’empresa i està impulsat per la necessitat d’alinear a tota l’organització per a construir la 
xifra de vendes i assegurar la seva execució optimitzant el cost. 
Consisteix en un procés estructurat que equilibra la oferta i la demanda mitjançant les interaccions 
continues de les diferents àrees per a crear un conjunt integrat de plans.  
A continuació descriurem cadascuna de les reunions que es focalitzen en aquest cicle mensual. 
Primera setmana: reunió de màrqueting & vendes : 
 
• Reunió conjunta amb màrqueting&vendes en la que es recull tota la informació sobre 
futurs esdeveniments, promocions, publicitat... 
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• Informar de l’estatus de les categories i clients per construir la previsió, on el 
departament de vendes pot aportar informació sobre les promocions pactades o bé 
impressions sobre la rotació que està tenint el producte per a modificar les previsions tant 
a l’alça com a la baixa. 
• Seguiment de l’execució de les accions per aconseguir els objectius. 
Aquesta reunió la lideren:  shopper (promos); consumer (NPD); vendes (opinió accions). 
Segona setmana: reunió NPD & Promotion : 
 
• Informar al departament de supply les noves promocions que es volen dur a terme 
en un futur pròxim. 
• Coordinació de marqueting & supply per assegurar NPD & Promocions. 
• Optimitzar el número de SKU’s, estocs, obsolets i/o slowmoving.  
Aquesta reunió la lideren :  màrqueting manager consumer & demand manager. 
Tercera setmana: reunió demand meeting. 
 
• Alinear el forecast vendes vs forecast supply per arribar a una única proposta de 
forecast final. 
Aquesta reunió la lidera el director de vendes. 
Quarta setmana : reunió S&OP review. 
 
• Revisar resultats i acordar les accions de millora en el cas en el que el director 
general ho cregui convenient. 
• Arribar a un acord amb el forecast futur. 
• Revisió i tancament del cicle. 
 Previsions a curt termini 
La previsió a curt termini té un horitzó mensual amb desglossament setmanal. 
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Actualment existeix una eina que permet controlar les evolucions setmanals de les vendes de totes 
les SKU, respecte la demanda prevista, el que permet fer un seguiment dels productes i així avaluar 
com estan funcionant al mercat i poder detectar possibles anomalies o possibles canvis en la previsió 
de les vendes. 
Per tal de poder aconseguir que la planificació de la demanda s’ajusti a les necessitats dels clients, 
normalment a finals de cada setmana es realitza un revisió al detall amb tots els productes, per tal de 
poder ajustar aquesta demanda. 
L’estudi es realitza a partir d’uns percentatges de vendes vs forecast, segons el mes i el dia de la 
setmana.  
 
 wk1 wk2 wk3 wk4 wk5 
Dilluns  24% 38% 52% 73% 95% 
Dimarts 26,33% 40,33% 55,70% 76,67% 96% 
Dimecres 28,66% 42,60% 59,36% 80,33% 97% 
Dijous 31% 45% 63% 84% 98% 
Divendres 34,50% 48,50% 68% 89,50% 99% 
 
 
 
 
L’objectiu principal es detectar desviacions a temps que puguin afectar la planificació del 
subministrament. 
 
 
 
 
 
Taula 5.2. Percentatge de vendes vs forecast dels mesos de 5 setmanes 
 wk1 wk2 wk3 wk4 
Dilluns  29% 50% 73% 94% 
Dimarts 32,22% 54% 76,70% 95% 
Dimecres 35,67% 58% 80,33% 96% 
Dijous 39% 62% 84% 97% 
Divendres 44,50% 67,50% 89% 99% 
Taula 5.2. Percentatge de vendes vs forecast dels mesos de 4 setmanes 
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5.2. La gestió d’estocs 
En totes les fases de planificació i control, la gestió d’estocs és clau per assolir tant objectius 
econòmics com de servei en la direcció d’operacions. Aquesta gestió mesura el nivell d’existències de 
qualsevol article o recurs fet servir per l’organització, determina quins nivells se n’han de mantenir i 
estableix en quin moment i en quina quantitat s’han de reaprovisionar.  
Dins la gestió d’estocs hi ha certs conceptes clau que defineixen el tipus de gestió i l’estat del 
nostre estoc: 
 
• La dimensió del lot: quantitat d’un producte que una etapa de la cadena de 
subministrament produeix o compra en un moment determinat. 
 
• Els costos de manteniment, preparació i comanda: inclou els costos de les 
instal·lacions d’emmagatzematge, la depreciació, les assegurances, el temps fet servir 
per preparar i enviar les comandes… 
 
• La posició de l’estoc: unitats disponibles més unitats sol·licitades i pendents de 
lliurament. 
 
• El punt o el nivell de comanda : aquell nivell predeterminat d’estoc en què es 
necessari emetre una nova comanda de reaprovisionament. 
Des del punt de vista de la planificació, existeixen dos tipus de demandes. 
Els articles amb demanda dependent són aquells que tenen una demanda provinent del muntatge 
d’un producte acabat. El seu consum es deriva del consum d’altres components de nivell superior, el 
consum dels quals deriva alhora del pla de producció del producte acabat.  
D’altra banda, la planificació de l’aprovisionament en la demanda independent s’origina a  partir de les 
dades de planificació o previsió de la demanda de l’article a planificar. 
5.2.1. Models d’estoc per la demanda independent 
Dins del model d’estoc per la demanda independent hi ha una altra diferenciació dels sistemes de 
gestió d’estoc que els divideix en models de quantitat fixa de la comanda i models de període fix de 
temps. Aquesta classificació determina el punt de comanda o reaprovisionament de l’estoc, ja que en 
el primer cas aquest punt és definit per un esdeveniment (assolir un nivell específic d’estoc) i en el 
segon cas és definit per un moment en el temps predefinit. 
Aquest dos models tenen implicacions des del punt de vista del control dels estocs. En el primer 
model s’han de tenir actualitzats en temps real els nivells d’estocs per detectar, sense endarreriments, 
el nivell en el qual s’ha de llançar la nova comanda. El segon model no té tantes exigències de control 
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d’estocs ja que només es revisen cada cert temps, que és quan es determina si s’ha d’emetre una 
nova comanda. 
L’empresa gestiona en alguns casos el model de quantitat fixa i en d’altres el model de període fix en 
el temps. 
 
 
 
 
 
 
5.2.2. Models d’estoc per la demanda dependent 
Els components o materials que segueixen el model de demanda dependent habitualment 
formen part de semiacabats o productes finals de nivell superior o de conjunts d’articles que es venen 
de forma conjunta. En l’àmbit de la producció el nombre d’aquest tipus de components o materials pot 
arribar a ser molt gran i està relacionat amb la complexitat dels productes finals de l’empresa. Com 
indica la descripció del mateix model, aquests components no estan subjectes a previsions, sinó que 
el càlcul de les seves necessitats es realitza a partir de les necessitats dels productes pare o 
superiors. 
Seguidament es mostra un exemple de la situació explicada anteriorment. 
A la taula següent observem com la distribution demand (planned) que correspon a la demanda 
dependent d’aquest producte es de 700 unitats. Aquestes unitats seran manipulades i passaran a 
formar part de l’estoc d’una altra referència. Referència que conté dos o més productes units a través 
d’una faixa. 
 
 
 
 
Figura 5.2. Exemple d’un codi en unitats que conté demanda independent. 
Proposta de millores al departament de Demand Planning d’una empresa dedicada a la fabricació i venda de productes de gran consum Pàg. 27 
 
Seguidament es mostra el codi en promoció (que conte dos productes). 
 
 
 
 
 
L’empresa treballa amb models d’estoc amb demanda independent, i amb models d’estoc amb 
demanda dependent. 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.3. Exemple d’un codi en unitats que conté demanda depenent. 
Figura 5.4. Exemple d’un codi en unitats d’una promoció. 
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5.3. Anàlisis dels nivells d’inventari 
5.3.1. Anàlisis dels productes 
L’empresa distribueix una gran quantitat de productes o SKU’s. Aquestes referències es poden 
agrupar en famílies. En una família s’agrupen productes similars però amb alguna variació en els 
ingredients o en el format. 
Aquestes referències provenen de diferents fabriques distribuïdes arreu del món. Les fàbriques 
produeixen productes pel consum nacional i/o per exportació. 
La seu a Espanya es troba a Barcelona; a les oficines s’encarreguen de gestionar, demanar i 
emmagatzemar els productes provinents de les fàbriques, amb el menor cost possible, per a la seva 
posterior distribució dins el territori espanyol i portuguès. A més de les oficines, també disposem d’un 
magatzem, i d’algunes fàbriques. 
 Classificació interna dels productes segons tipologia 
A l’empresa cada referència o codi està relacionada amb un seguit d’especificacions que permeten 
una classificació interna mes detallada. 
A continuació s’exposa la classificació interna de l’empresa: 
Material  Codi del material 
Description  Nom del producte 
Brand  Marca del producte 
L1-Business Line  Part del negoci 
L2-Category Categoria del producte 
L3-Segment  Grup del producte 
L4-Subsegment  Grup mes detallat del producte 
L5-Product Family  Família del producte 
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 Classificació ABC de l’inventari segons el volum de vendes 
La classificació ABC és la classificació d’un conjunt d’articles en ordre decreixent al volum anual 
monetari. 
Aquesta classificació es divideix en tres categories anomenades A,B i C. 
El grup A representa normalment del 10 al 20% del nombre d’articles i del 70 al 80% del volum anual 
monetari. 
El grup B normalment representa al voltant del 30% del nombre d’articles i del 15 al 25% del volum 
anual monetari. 
El grup C representa al voltant del 50 al 60% del nombre d’articles i el 5% del volum anual monetari. 
El principi de l’ABC indica la importància que té cada codi, permet establir controls més o menys 
estrictes segons la seva classificació.   
 
 
 
 
 
 
Al gràfic anterior s’observa que el grup A el formen 18% dels codis, que representen el 70% del volum 
anual monetari. El grup B el formen el 36% dels codis, que representen el 25% del volum anual 
monetari. Finalment, el grup C el formen el 46% dels codis que formen el 5% del volum anual 
monetari. 
5.3.2. La fabricació dels productes 
Cada fàbrica imposa les seves condicions per confeccionar els seus plans de producció.  
Són molts els factors que s’han de tenir en compte al demanar les produccions a fàbrica. El lead time, 
l’estoc de seguretat, la fiabilitat del fabricant… 
Gràfic 5.1. Classificació ABC dels codis de l’empresa en funció del volum 
monetari. 
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Per a saber quan cal fer una comanda, hem de tenir en compte quan trigaran en servir-nos-la. Pot 
ocórrer que el proveïdor no compleixi els terminis establerts, bé per problemes en la fabricació, o en 
transport, o bé per existir una demanda excessiva de certs articles en un moment donat. En resum, 
necessitem conèixer el funcionament dels proveïdors per a gestionar correctament els nostres estocs 
i mantenir-los a un nivell adequat. 
5.3.3. Anàlisis del sistema logístic 
Les fàbriques elaboren uns productes que són enviats de la planta de fabricació al centre de 
distribució que l’empresa té a Barcelona. El centre de distribució fa la funció de magatzem des d’on 
els productes acabats seran distribuïts als diferents clients quan la demanda ho requereixi.  
Dins de la companyia es classifica segons les característiques següents: 
Primerament l’estoc es subdivideix en tres grans estats: 
L’estoc disponible és tot l’estoc del que es pot disposar per gravar les comandes i servir als clients, 
enviar a manipular o traslladar a un altre magatzem. És per tant, l’estoc de referència de customer 
service. En SAP rep el nom de unrestricted use. 
L’estoc bloquejat es l’estoc que no es apte i que per tant no es pot disposar d’ell. Potser aquest estoc 
estigui caducat, trencat o en mal estat. En SAP rep el nom de blocked. 
L’estoc en control de qualitat no està disponible fins que no superi els controls de qualitat. En SAP 
rep el nom de quality inspection. 
Dins d’aquests estats existeixen diferents subestats: 
 
4001       Status d’estoc no vendible. (Moviments de l’operador 
logístic). 
4002  Status d’estoc no vendible (Material pròxim a caducar) 
6001  Status d’estoc no vendible (Rebuig i devolucions) 
6002  Status d’estoc no vendible (Material caducat) 
6003   Status d’estoc no vendible (Moviments d’estoc fictici (abonaments/factures)) 
5001   Status d’estoc disponible. 
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5.3.4. Anàlisi del sistema de planificació 
La planificació s’executa amb el subsistema APO. Dins d’aquest subsistema es treballa amb SNP 
(Supply Network Planning), que s’utilitza per controlar i planificar qué es fabricarà, en quina quantitat, 
quan s’ha de fabricar, i tot això tenint en compte la previsió de la demanda (forecast), l’estoc 
disponible i l’estoc de seguretat, entre d’altres paràmetres. 
A continuació es mostra una imatge de SNP i es detallen tots els paràmetres a tenir en compte. 
El codi introduït té una previsió de vendes i segons aquesta previsió, es realitza una planificació de la 
producció. La demanda es subdivideix en dos estats: forecast i les sales orders, el forecast és la 
venda prevista, i les sales orders (són les vendes que encara no han estat recepcionades). És a dir, 
demand (forecast/sales order) és la suma del forecast + sales orders. 
La distribution demand correspon a la demanda dependent d’aquest codi. Aquestes 44.312 PC són 
per un altre codi secundari (una promoció amb regal, duplo,...).  
La demanda total correspon a l’agrupació de tota la demanda que es preveu que sortirà del 
magatzem, tant la independent com la dependent.  
Figura  5.5. Exemple d’un codi de l’empresa. 
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La distribution receipt és la quantitat prevista que la fàbrica ha de produir. 
L’estoc on hand correspon a l’estoc real del que es disposa actualment. A la resta de periodes, 
aquesta quantitat es deriva de la fórmula següent: 
  (Eq. 5.1) 
 
Day’s supply són els dies de cobertura que disposa el producte a partir de l’estoc on hand i el 
forecast previst. 
 
5.3.5. Estratègia de reducció de l’inventari 
 L’estoc de seguretat 
L’estoc de seguretat correspon al volum d’existències que es té al magatzem, per sobre del que 
normalment s’espera necessitar, per fer front a les fluctuacions de la demanda o a retards imprevists 
en el lliurament de les comandes.  
L’estoc de seguretat permet a les empeses satisfer la demanda dels clients encara que l’empresa es 
trobi en una de les situacions següents: 
• Retard del proveïdor. 
• Vaga del magatzem. 
• Creixement no previst de la demanda d’un producte. 
• Avaria en una màquina de producció. 
• ... 
Globalment, permet evitar les ruptures d’estoc generades, o per retards del proveïdor, o per l’evolució 
no prevista de la demanda. 
 Obtenció de l’estoc de seguretat 
Existeixen diferents models per calcular l’estoc de seguretat. La seva elecció depèn del tipus 
d’empresa i de les variables de les que es pugui disposar. No obstant, al treballar amb models teòrics 
i empírics, una vegada obtingut el resultat, s’ha d’analitzar i veure si efectivament el model escollit és 
representatiu per l’empresa.  
 
nnnn ceiptonDistributiDemandTotalhandonStockhandonStock Re      1 ++= −
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El model que s’ha escollit per calcular l’estoc de seguretat correspon a la següent fórmula: 
       (Eq.5.2) 
 
Aquesta equació té en compte la variabilitat de la previsió de la demanda i la variabilitat en el temps 
d’aprovisionament (lead time). 
On K correspon al coeficient equivalent al nivell de servei, després dins de l’arrel trobem dos 
expressions, la primera correspon a l’estoc necessari com a conseqüència de l’error en la previsió 
(σ és la desviació estàndard de la demanda i LT correspon al lead time, període des de que es fixa la 
planificació fins que s’envia al magatzem), la segona expressió correspon a la variabilitat del termini 
d’entrega del proveïdor (σ
t correspon a la desviació estàndard del temps d’aprovisionament i D es el 
valor mig de la demanda). 
Fins ara, el càlcul de l’estoc de seguretat era realitzat seguint un criteri orientatiu dels treballadors i 
segons la seva pròpia experiència.  
Actualment, ens recolzarem amb la fórmula empírica anterior i l’experiència dels treballadors per 
trobar un equilibri òptim, que ens permeti una reducció de l’estoc de seguretat, que no repercuteixi 
negativament en els resultats de l’empresa. 
• Nivell de servei al client 
Els productes han d’arribar als seus consumidors de forma adequada, permetent l’intercanvi 
d’aquests béns, així com la informació entre les organitzacions i els consumidors. El nivell de servei al 
client es podria definir, en línies generals, com el nivell de satisfacció o d’insatisfacció del client amb el 
servei global rebut. 
Amb aquest nivell de servei, es troba el factor K. El valor de K representa el valor d’una variable 
estandarditzada al que li correspon una probabilitat acumulada igual al nivell de servei. A l’annex D 
s’adjunta la taula amb els valors. 
• Variabilitat de l’error de la previsió de vendes 
La desviació estàndard de la previsió de les vendes es calcula a partir dels errors que s’han produït al 
predir la previsió de la demanda. 
• Variabilitat del lead time 
El lead time és el temps des que es fixa la planificació fins que el producte entra al magatzem. 
L’empresa treballa amb diferents proveïdors que oscil·len entre 7 a 56 dies. Aquest període té una 
variabilitat que depèn bàsicament del temps de planificació, de producció i de transport.  
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5.3.6. Altres paràmetres de reducció de l’inventari 
• Un factor a tenir en compte és una possible reducció de la MOQ tant amb la fàbrica, com 
amb els diversos proveïdors d’embalatge o d’altres materials.  
Tanmateix, cal tenir en compte que una disminució de la MOQ ens ajudaria a reduir l’estoc, el cash 
flow, el material obsolet generat, i millorar la rotació dels productes al magatzem, però el cost de 
l’elaboració del producte també augmentaria.  
L’estratègia de reduir les MOQ no es pot realitzar degut a la gran complexitat que suposaria. 
L’empresa disposa de més de 30 fàbriques distribuïdes arreu del món. La reducció s’hauria d’estudiar 
fàbrica per fàbrica, i que aquests arribessin a un acord amb els seus proveïdors (matèria prima i/o 
semielaborada i embalatge). 
• Pactar un reajust del lead time amb els proveïdors. 
El lead time també és un terme que no depèn de nosaltres, sinó de fàbrica. En el present projecte no 
es realitza cap ajust de lead time. 
• La reducció de la complexitat dels productes. 
Un altre projecte en el que l’empresa està treballant és en reduir el nombre de productes 
(complexitat), per tal de poder disminuir l’estoc al magatzem.  
• Un dels factors que més pot influenciar en aquesta reducció d’inventari és aconseguir ajustar 
millor la previsió de la demanda. Una bona previsió pot afavorir i millorar la reducció dels 
estocs al magatzem.  
Finalment, una millor previsió de la demanda, permetria millorar la gestió de la reducció de l’inventari. 
Aquest factor si que depèn tant del departament de màrqueting, de vendes com de supply chain. 
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5.4. Eina de suport a l’empresa:SAP 
L’empresa té implementat el SAP. Aquest sistema treballa en el sector de software de planificació de 
recursos empresarials (o ERP per les segles en anglès de Enterprise Resoure Planning). 
És un sistema informàtic que gestiona de manera integrada “on line” totes les àrees funcionals de 
l’empresa. SAP està organitzat en un conjunt de mòduls de software client/servidor.  
El sistema SAP es basa en el concepte de combinar totes les activitats de negoci i els processos 
tècnics d’una empresa en una solució informática simple, integrada, robusta i fiable. 
La força del sistema SAP resideix en la seva integració a temps real, enllaçant els processos de 
negoci de la companyia i les aplicacions informàtiques corresponents, a més de implementar 
solucions immediates als canvis que a través de l’organització es proposin. 
Dins de SAP diferenciem tres subsistemes: APO (Advanced Planner and Optimizer), BW (Business 
Information Warehouse) i R3 (R vol dir processament en temps real i el nombre 3 es refereix a les 
tres capes de l’arquitectura del procés: base de dades, servei d’aplicacions i client). 
SAP R3 (ERP) 
El sistema R/3 és un sistema “on-line” dissenyat per cobrir de forma global les necessitats de gestió o 
informació en temps real. Consta d’un conjunt de mòduls totalment integrats que cobreixen una 
àmplia varietat de funcions de negoci entre les que s’inclouen: gestió econòmica financera (contabilitat 
general, comptabilitat analítica,…) logística, comercial i distribució, producció (planificació, control, 
sistemes de producció en sèrie, lots,…), control de qualitat, manteniment, gestió integrada de 
projectes, recursos humans,… 
Tot està integrat en un mateix software que coordina les diferents estructures, processos i 
esdeveniments de tots els departaments i àrees funcionals, que permeten a cada treballador disposar 
de tota la informació necessària en cada moment.  
SAP APO (Advanced Planner and Optimizer) 
El Planificador i Optimitzador avançat o APO es un paquet complet d’aplicacions per la planificació de 
la cadena de subministrament que augmenta el coneixement total de la cadena i estima la elaboració 
de pronòstics, planificació i optimització. 
Dins del SAP APO existeixen vuit nivells d’aplicació: disseny de xarxes, planificació de xarxes de 
subministrament, planificació de la demanda, planificació de la producció i programació detallada, 
planificació del transport i programació de vehicles, disponibilitat global i col·laboració en la cadena de 
subministrament. 
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SAP BW (Business Information Warehouse) 
SAP BW es un subsistema de la informació transaccional del sistema ERP, organitzada de tal 
manera que s’adapti millor a les necessitats de reporting, disminuint el temps de consulta i optimitzant 
l’ús de recursos de hardware. 
En resum, és una altra base de dades que periòdicament extreu informació d’operacions que es 
realitzen sobre el sistema de gestió integral (ERP) amb el fi que les gerències puguin obtenir 
informació sobre la seva gestió, definir escenaris futurs, i prendre decisions. 
Sobre el sistema SAP BW els usuaris finals només executen consultes de informació, i s’emeten 
reports que poden visualitzar-se en Microsoft Excel o en el portal de SAP. 
Dins el departament de demand planning, s’utilitzen els 3 subsistemes; BW per obtenir informació a 
partir de reports, R3 per obtenir una sèrie de característiques específiques sobre els productes de 
l’empresa i APO d’on s’obté i s’introdueix la previsió de la demanda, a més, de gestionar la 
planificació de les produccions. 
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6. Propostes de millora dins del departament de 
demand planning  
Fins ara cada planner utilitzava els seus propis mètodes per obtenir la informació que necessitava i 
analitzar l’estat dels seus estocs. El problema sorgeix quan els resultats obtinguts d’un treballador no 
corresponen amb els resultats òptims als que l’empresa espera arribar. 
L’objectiu principal d’aquest projecte és aconseguir una millora dels resultats obtinguts fins ara, 
mitjançant l’elaboració de 4 arxius d’ Excel que permetin als demand planner’s una millor i més 
sencilla gestió dels estocs a partir dels següents anàlisis: 
• Control dels estocs a nivell d’inventari. 
• Controlar els estocs obsolets o slowmoving abans del tancament per a detectar possibles 
errors i/o proposar accions per eliminar aquest estoc. 
• Detectar els possibles riscos de OOS a temps per poder actuar amb habilitat i rapidesa.  
• Unificació de totes les dades i paràmetres necessaris per a millorar el control del forecasting, i 
així, optimitzar els beneficis de l’empresa. 
  
Tanmateix, el que es pretén és facilitar l’obtenció d’uns bons resultats al departament, entenent tots i 
cadascun dels conceptes amb claredat, i així poder certificar la millora d’aquests resultats alineant els 
objectius del departament i del negoci, tenint un millor control global de les categories, i detectar amb 
major facilitat el motiu de les desviacions d’aquests objectius. 
A continuació es resumeix cadascun dels arxius elaborats:  
 
 
 
 
 
 
 
Pàg. 38  Memòria 
 
Arxiu que ens permet analitzar els estocs en la totalitat dels productes. 
L’arxiu realitza un anàlisi exhaustiu dels estocs de forma automatitzada. 
Aquest arxiu permet al planner conèixer totes les característiques del producte (mínim lot size, safety 
days, inventory, week de cobertura…i també conèixer quin seria l’inventari òptim (estoc real vs estoc 
ideal) i les desviacions que existeixen respecte l’inventari del mes anterior. 
Arxiu que detecta els estocs obsolets i slowmoving. 
L’arxiu realitza un control dels estocs de l’empresa i detecta els codis obsolets i slowmoving a mitjans 
de mes, amb la finalitat de poder controlar-los amb més detall i fer un seguiment de les possibles 
accions a dur a terme per desfer-se d’aquest estoc. 
Arxiu que pot detectar un risc de OOS a temps per poder actuar. 
Elaboració d’un arxiu que detecti possibles riscos de OOS de forma automatitzada.  
Periòdicament els planner’s revisen el forecast dels seus productes, i depenent del grau de desviació 
(vendes vs forecast) aquest s’ajusta. El cap de setmana s’actualitzen els canvis a APO i dilluns es 
revisen tots els codis, un per un, per veure com poden haver afectat aquestes desviacions amb les 
properes comandes confirmades de fàbrica.  
Aquestes desviacions, provocades per una defectuosa previsió de ventes, poden causar greus 
efectes a l’empresa, ja sigui per un forecast massa elevat (que provocaria un estoc innecessari al 
magatzem), o el més greu, un forecast baix (que comportaria no tenir producte pels clients, per tant, 
caure en OOS). 
Aquest arxiu permetria al planner no haver de revisar tots els codis cada inici de setmana i disposar 
d’una forma més ràpida i visual els riscos de OOS, per així poder analitzar amb fàbrica la situació i 
intentar evitar possibles ruptures. 
Arxiu per la realització d’un seguiment per millorar el forecasting. 
Aquest arxiu consisteix en la unificació de tot un seguit de dades i paràmetres necessaris per millorar 
l’obtenció del forecasting en un sol arxiu, per tal d’aconseguir ajustar al màxim possible la previsió de 
les vendes, i per tant, optimitzar els beneficis de l’empresa. 
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6.1. Arxiu que ens permet analitzar l’inventari dels productes 
6.1.1. Introducció 
La idea d’elaborar aquest arxiu sorgeix de la necessitat d’aconseguir un millor seguiment dels estocs 
al magatzem, per obtenir un major control del sobrestoc generat. 
Consisteix en fer un anàlisis exhaustiu a l’inici i mitjans de mes, obtenint l’inventari actual i l’inventari 
ideal que hi hauria d’haver al magatzem, mostrant també les setmanes de cobertura reals i ideals; per 
tal de poder fer un seguiment de les millores que s’haurien de realitzar per ajustar al màxim els estocs 
reals als ideals. 
L’objectiu de l’actualització periòdica d’aquest arxiu mensualment, es basa en estudiar els codis que 
contenen un estoc molt elevat al magatzem i trobar la causa d’aquest efecte, fent un seguiment de la 
reducció aconseguida mes a mes. Permetent tenir un major control dels estocs i disminuir l’inventari 
fins poder ajustar-lo a l’inventari òptim; per aconseguir maximitzar els beneficis de l’empresa. 
L’arxiu també permet detectar les setmanes de cobertura disponibles amb l’estoc que hi ha 
actualment al magatzem, les setmanes de cobertura que hi hauria d’haver si tinguéssim un inventari 
ideal teòric; i finalment es mostra la comparativa de les setmanes de cobertura del mes actual vs el 
mes anterior, i així poder analitzar el motiu d’aquest desajust. 
6.1.2. Execució de l’arxiu 
L’obtenció de la informació s’extreu del sistema SAP BW on s’executen les consultes dels estocs a 
nivell d’inventari, i mitjançant SAP R3 on s’obté la informació detallada de tots els codis. 
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Els conceptes que s’utilitzen són els següents: 
Min lot size  Quantitat mínima acordada amb el proveïdor. 
Rounding Value  Quantitat extra que es pot afegir a la MOQ establerta pel proveïdor. 
Safety Stock day’s  Estoc de seguretat calculat en dies. 
PDT(Planned delivery time)  Temps que transcorre des de la creació de la comanda fins a l’arribada 
al magatzem.   
Lot size days  Cada quant, la fàbrica et permet produir una comanda.  
Standard Price  És el cost unitari que l’empresa paga per la producció del producte. En aquest cos 
està inclòs també el transport. 
Inventory Volume  La quantitat en PC’s que hi ha al magatzem. 
Inventory Value  Correspon a la quantitat en valor que l’empresa ha gastat amb l’inventari que 
actualment hi ha al magatzem per producte. 
 
Owner   
Material Type   
Material group   
Format   
  L5 - Cur. Prod Fam   
  L4 - Cur. Subsegme   
  L3 - Cur. Segment   
  L2 - Cur. Category   
  L1 - Cur. Bus Line   
  L6 - Cur. Product   
Company code   
Material type ZFIN 
Currency/unit   
APO Planning 5   
APO Planning 3   
APO Planning 2   
Concept   
APO Planning 4   
Status   
Current  Brand   
Variety   
SKU Variant   
MRP controller   
MRP Characteristic   
Production Plant   
Subbrand   
APO Planning 1   
Storage location   
Plant   
Stock type   
Stock category LIS   
MTD-INV-4002 Stock 
Inventory Volume 
06 2010; Total Demand 
06 2010 - 
12 2010 
Material   
Material Plant View   
Imatge 6.1. Informació de la query utilitzada.. 
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Inventari ideal  inventari òptim que hi hauria haver al magatzem. 
   
  (Eq.6.1) 
 
 
Setmanes de cobertura  Setmanes de cobertura que tenim a partir de l’estoc actual del magatzem i 
la demanda prevista de les pròximes setmanes. 
     (Eq.6.2) 
       
   
Setmanes de cobertura ideal  Setmanes de cobertura ideal que hauríem de tenir, tenint en compte 
l’estoc ideal teòric que hi hauria d’haver al magatzem. 
     
    (Eq.6.3)  
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6.1.3. Finalitat de l’arxiu 
L’arxiu permet controlar l’estoc que hi ha al magatzem a l’inici i a mitjans de cada mes, desglossat en 
diversos criteris, per un costat l’estoc subministrat per cada fàbrica i per l’altre, diferenciant la marca 
comercial dels productes; permetent poder millorar el control de l’estoc sota aquest dos criteris.  
Dins d’aquests dos criteris, trobem la quantitat actual que hi ha al magatzem, l’estoc teòric ideal, 
l’estoc en valor, el nombre de palets que ocupen al magatzem, la demanda dels pròxims 3 mesos, la 
demanda dels pròxims 6 mesos, la diferencia de l’estoc en valor del mes anterior vs l’actual, les 
setmanes de cobertura segons la demanda que hi ha amb l’estoc al magatzem i les setmanes de 
cobertura del mes anterior. 
També es controla el percentatge d’increment o disminució de l’estoc, comparant a l’arxiu els resultats 
del tancament amb els de mitjans de mes, permetent trobar amb molta facilitat quina ha estat la 
causa d’aquest augment. 
Amb aquest arxiu, podrem obtenir d’una forma resumida i clara l’evolució dels estocs, i tenir controlat 
els possibles excessos en un moment determinat. Amb l’objectiu final d’aconseguir millorar el control 
ajustant al màxim els estocs amb l’inventari teòric ideal. Sempre i quant, l’ajustament no repercuteixi 
negativament en altres factors. Es pretén trobar l’equilibri minimitzant els estocs, però sense afectar el 
nivell de servei i el benefici de l’empresa. 
6.1.4. Resultats 
A continuació està resumit en un gràfic la diferencia que existeix entre l’inventari real respecte 
l’inventari ideal en valor que hi hauria d’haver al magatzem. Es comprova l’evolució d’aquesta 
diferencia des del període 2 de l’any fiscal 2010, fins al període 9. 
 
 
 
 
 
Gràfic 6.1. Anàlisi de la diferència que existeix segons l’arxiu de l’inventari real vs 
l’ideal en valor. 
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Des del començament del projecte s’observa una reducció d’un 30% aproximadament, arribant 
perfectament a l’objectiu de l’any fiscal 2010. 
El període 6 correspon al mes de desembre, en el que hi ha un augment important dels estocs degut 
en major mesura a l’aprovisionament de més material provocat pel tancament de les fàbriques al 
període nadalenc. 
Analitzant la situació actual, l’arxiu d’anàlisi d’estoc a sigut una base de dades que ha permès fer un 
seguiment més detallat de l’evolució dels estocs i per tant, ha facilitat als planner’s trobar les 
desviacions existents dels estocs i també, poder desenvolupar accions per aconseguir ajustar-los el 
màxim possible al nivell d’estoc ideal. 
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6.2. Arxiu per millorar el control d’estocs 
Obsolets&Slowmoving. 
6.2.1. Introducció 
La creació d’aquest arxiu sorgeix de la necessitat de millorar el control dels estocs obsolets i 
slowmoving a mitjans de mes, por obtenir millors resultats al tancament del període fiscal.  
El primer pas per entendre en que consisteix aquest arxiu és explicar amb detall quan un codi es 
considera obsolet o slowmoving. 
Un material actiu passa a ser obsolet quan no té demanda a futur. Els materials obsolets s’acaben 
destruint o reciclant quan passa un cert temps sense que es produeixi un canvi en la demanda 
prevista a futur, es realitzen regals (promocions, descomptes, tractes amb els clients...) o simplement 
no es veu un altre objectiu que vendre-ho a broker’s a un baix preu; sempre i quan l’estat del producte 
encara sigui òptim. 
En canvi, l’estoc slowmoving son els codis que tenen una rotació molt baixa, ja que tenen assignada 
una demanda molt baixa o MOQ vs demanda molt alta. 
Un material actiu passa a ser slowmoving quan l’estoc del que es disposa al magatzem és més elevat 
que la demanda prevista dels pròxims 6 mesos. 
Una mesura per reduir els estocs slowmoving és produir amb cicles de producció més petits, minvant 
la probabilitat que es produeixi per sobre de la demanda necessària. 
La importància d’aquests codis és elevada, degut a la gran quantitat de productes que l’empresa duu i 
l’impacte que generen en el cash flow. 
La rotació continua de canvis en els formats o la implementació constant de nous productes ha 
provocat en els últims anys un augment considerable de pèrdues per la generació dels estocs 
obsolet/slowmoving. 
Amb aquest arxiu cada planner disposa, a l’inici i a mitjans de mes, de tots els seus productes amb 
les següents especificacions ( SKU variant, SKU description, L5- product family, brand, L2-category, 
L3-segment) permetent seleccionar els seus codis, i obtenint alhora l’estoc actualitzat (tant l’estoc 
disponible, l’estoc bloquejat, l’estoc en qualitat,...), la descripció de l’estat del codi (obsolet, 
slowmoving, ok, stock 0) i el cost en pèrdues que generen aquests materials; per poder analitzar els 
possibles errors del forecast abans del tancament del mes i poder millorar els resultats que 
s’extrauran a les KPI’s o simplement per a detectar els codis que es consideren obsolets o 
slowmoving, proposar accions i fer seguiment per a que es realitzin. 
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6.2.2. Execució de l’arxiu 
L’obtenció de la informació s’extreu tant del sistema SAP BW, on s’executa la consulta dels estocs 
per conèixer l’inventari del magatzem i la demanda prevista pels pròxims 6 mesos, i mitjançant SAP 
R3, on s’obté la informació detallada de l’estoc. 
La informació que s’extreu de BW s’obté a partir de la següent query: 
 
 
 
 
 
 
 
A més de conèixer l’estat dels estocs, cal tenir en compte el preu estàndard dels productes, per tal de 
poder valorar el cost en pèrdues que ha generat l’adquisició d’aquest estoc. 
Un cop extreta tota la informació necessària es procedeix a efectuar la part de formulació de l’arxiu. 
L’arxiu determina l’estat del codi (obsolet, slowmoving, stock 0, ok) seguint la metodologia del 
organigrama següent: 
 
 
 
 
    
 
Company code   
Material type ZFIN; ZPOS 
Currency/unit   
L1 - Business Line 
{Material}   
Storage location   
Plant   
MTD-INV-4002  Stock Inventory Volume 07 2010; Total Demand 07 2010 -01 2011 
Material   
Brand {Material}   
L2 - Category {Material}   
L3 - Segment {Material}   
Material Plant View   
Imatge 6.2. Informació de la query utilitzada.. 
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              OK 
 
          NO 
                         Demanada                      NO                        Inventari >                      SI                                                                   
                  total 6 mesos=0                                             demanda total  dels            SLOWMOVING 
           pròxims 6 mesos 
            
    SI        
                                                      
                                                                                        Comprobar la causa :                 
                      Inventari = 0           NO                       - MOQ elevada  
                                             OBSOLET                    - Disminució de la demanda 
                                          - Codi pendent de desllistar 
                                  ... 
   si           
                                                                                                                            
                                                         Comprobar l’estat de l’estoc:               
          ESTOC 0                                   -   unrestricted use      
                -   quality inspection      
                               -   bloquejat       
                -   manipulador      
     ...  
 
 
A continuació, s’exposa la pestanya de l’arxiu que permet detectar l’estat dels codi. 
Per tal de preservar la confidencialitat s’ha ocultat tota la informació que fa referència a la descripció 
del material. 
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6.2.3. Finalitat de l’arxiu 
Fins ara, la preocupació dels codis obsolets i slowmoving no era primordial, no hi havien tants canvis 
de formats, nous productes...i la destrucció o redistribució d’aquests estocs en molts casos tenia un 
cost elevat, però ara per ara, els objectius fixats per aquest any fiscal estan forçant la reducció 
constant d’aquests estocs tant obsolets com slowmoving per millorar els resultats de les KPI’s. 
La finalitat d’aquest arxiu consisteix a detectar els codis que es consideren obsolets o slowmoving, 
detectar la causa i generar accions per eliminar l’estoc que queda al magatzem o detectar possibles 
errors en el forecast. 
L’arxiu ha desglossat l’estudi en diversos criteris. Per una banda es mostra la quantitat d’estoc que es 
troba a l’estat 5001, és a dir, que existeix i està en bon estat, per tant, és estoc que es pot vendre. I 
per l’altra, l’estoc que es troba en control de qualitat, bloquejat o en el magatzem de manipulació, i que 
per tant, es estoc que no es pot vendre.  
 Accions a realitzar dels planner’s 
El planner té una gran responsabilitat a l’hora de controlar aquests estocs. Ell és el que s’encarrega 
d’arribar a un acord amb fàbrica, qui s’encarrega de controlar els estocs del magatzem, de confirmar i 
pactar amb els altres departaments els objectius establerts per a cada promoció.  
Normalment els codis obsolets es generen: 
- Fruit de les constants innovacions en canvis de format i contingut, resultants dels canvis 
d’estratègia de màrqueting en un temps de comunicació inferior al de l’estoc de 
seguretat. 
- Del desllistament d’un codi (acció realitzada des del departament de màrqueting amb 
finalitat estratègica, on es decideix la retirada del mercat d’aquell producte).  
- MOQ alta. 
 
D’altra banda, l’estoc slowmoving es genera: 
- Fruit del constant augment i diversitat de productes d’una mateixa categoria.  
- Una MOQ massa elevada. 
- Desllistament d’algun client amb un producte determinat.  
Les accions principals a dur a terme per part dels planner’s tant amb els codis obsolets com els 
slowmoving són: 
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• Informar sobre l’estat de l’estoc i proposar accions. 
El planner és el responsable de contactar amb el departament de logística i verificar que els resultats 
extrets de l’arxiu que fan referència a l’estoc que hi ha al magatzem són els correctes.  
Un cop es té el coneixement ferm per part de logística de la quantitat de producte que hi ha al 
magatzem, d’una banda s’informa al departament de vendes i màrqueting per valorar una possible 
sortida comercial del producte disponible a través de promocions i descomptes; i d’altra banda, al 
departament de finances per estudiar les possibles accions a dur a terme amb l’estoc caducat o en 
mal estat per al seu reciclatge o destrucció. 
Si per part de màrqueting i vendes no es veu possible realitzar alguna acció amb aquest estoc, l’última 
opció és vendre-ho a broker’s, o en el cas dels slowmoving deixar que vagi sortint al mercat encara 
que sigui amb comptagotes. 
• Fer seguiment de les possibles accions a realitzar pels altres departaments i introduir 
forecast a futur, per tal d’eliminar que aquest estoc es consideri com a obsolet. 
• Informar al S&OP de l’estat dels seus obsolets i slowmoving. 
6.2.4. Resultats 
L’arxiu ha permès un major control, estudi i seguiment d’aquests estocs; i una major col·laboració 
amb la resta dels departaments implicats. 
Per tal de veure l’impacte de la millora aplicada, s’estudia la situació dels estocs des de l’any fiscal 
anterior fins al període actual.  
A continuació es resumeix en un gràfic l’evolució en percentatge de l’estoc obsolet a partir de la 
formula següent:          
            
          (Eq.6.1) 
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La data de creació de l’arxiu s’inicia al període 11 de l’any fiscal 2009. Des d’ençà, el percentatge en 
valor d’estoc obsolet respecte l’inventari total s’ha vist reduït considerablement, arribant perfectament 
a l’objectiu de l’any fiscal 2010. 
 
 
 
 
 
 
Analitzant el gràfic, observem que a l’inici de l’any fiscal anterior l’inventari (€) era superior al milió 
d’euros i actualment ens hem situat amb valor per sota dels 400.000 €. 
Actualment la reducció de l’inventari dels materials obsolets ha estat superior a l’esperada.  
A continuació, analitzarem els slowmoving seguint la mateixa metodologia emprada pels obsolets. 
 
Gràfic 6.2. Anàlisi del % d’estocs obsolets. 
Gràfic 6.3.  Anàlisi del valor en cost que hi ha al magatzem d’estocs obsolets. 
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La fórmula a partir del qual s’obtenen els següents resultats és:     
            
           (Eq.6.2) 
 
 
 
 
 
 
 
 
La disminució del percentatge d’aquest estoc resulta una feina molt més complexa. Tot i que s’han 
aconseguit reduir els estocs slowmoving respecte l’any fiscal anterior, s’ha de seguir treballant i 
estudiant perquè és tant alt aquest percentatge. Actualment es troba al voltant del 10% de l’estoc que 
hi ha al magatzem en valor.  
 
  
 
 
 
 
Si obtenim un gràfic amb l’evolució de l’inventari (€) veiem una reducció més accentuada. 
Gràfic 6.4. Anàlisi del % d’estocs slowmoving. 
Gràfic 6.5.  Anàlisi del valor en cost que hi ha al magatzem d’estocs slowmoving. 
100·%
alueInventoryV
ValueSlowmoving
Slowmoving =
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La conclusió extreta amb l’elaboració d’aquest arxiu, es que ha permès al planner millorar el control 
dels seus estocs obsolets i slowmoving, ha ajudat a evitar errors de forecast abans del tancament del 
període per tal de millorar els resultats de les KPI’s, i també, ha millorat la comunicació entre els 
departaments per reduir aquests estocs i acordar conjuntament accions per reduir-los. 
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6.3. Arxiu que pot detectar un risc de OOS a temps per poder 
actuar. 
6.3.1. Introducció 
L’objectiu principal per fer front a aquesta crisi es aconseguir una reducció d’inventari però alhora 
oferint un nivell òptim de servei als clients. 
Amb aquest nou arxiu es podrà realitzar un major seguiment i control dels nostres productes, per 
aconseguir que els baixos nivells d’estocs no repercuteixin negativament en els resultats de 
l’empresa. 
Periòdicament els planner’s revisen el forecast dels seus productes, i depenent del grau de desviació 
(vendes vs forecast) aquest s’ajusta. Normalment els canvis s’efectuen al divendres, i s’actualitzen a 
APO al dia següent. Al llarg de la següent setmana es tornen a revisar tots els codis, per veure com 
poden haver afectat aquestes desviacions amb les comandes confirmades de les fàbriques.   
Aquestes desviacions, provocades per una dolenta previsió de vendes, poden causar greus efectes a 
l’empresa, ja sigui per un forecast massa elevat (que provocaria un estoc innecessari al magatzem), o 
el mes greu, un forecast baix (que portaria a no tenir producte pels clients, per tant, caure en ruptura). 
Actualment, cada planner introdueix tots els seus productes al sistema APO SNP, revisa codi per codi 
l’estat dels seus estocs i planifica les futures produccions. 
Cada planner pot arribar a controlar més de 220 referències, per tant, el temps de revisió pot ser 
excessiu i pot impedir detectar a temps alguna ruptura. 
Es aquí quan es planteja la necessitat de tenir un major control dels possibles riscos englobats en un 
sol arxiu que permeti al planner una visualització ràpida de la situació el dilluns a primera hora per 
poder reaccionar a temps amb la fàbrica i poder arribar a un acord on l’impacte tant per part de la 
fàbrica com pels clients sigui mínim. 
L’arxiu dissenyat permet detectar els codis que es troben en alerta, és a dir, quan l’estoc disponible és 
inferior a l’estoc de seguretat, per així poder analitzar amb fàbrica la situació i intentar aconseguir la 
millor solució, ja que quan un codi esdevé en situació de risc, el factor temps és crític, i és 
imprescindible actuar a temps i com abans millor. 
 OOS (out of stock) 
És important garantir la presència d’un estoc suficient per a satisfer la demanda dels nostres clients, 
però sempre de manera que el seu emmagatzematge resulti rendible. Es tracta, doncs, de mantenir 
un nivell d’estoc adequat. Anomenem nivell d’estoc a la quantitat d’existències d’un article 
emmagatzemat en un moment determinat. Però que ocorre quan fan falta més articles dels quals hi 
ha ? Quan no es pot plantar cara a la demanda d’un article per falta d’existències en el magatzem, es 
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diu que s’ha produït un trencament d’estoc. El fet que hagi un estoc insuficient pot provocar una sèrie 
d’inconvenients: 
• Pèrdua de vendes. 
• Pèrdua d’imatge. 
• Pèrdua de la confiança dels clients. 
Els costos per trencament d’estoc són difícils de quantificar, doncs és difícil saber quant es deixa 
d’ingressar al no tenir els articles disponibles en el lineal durant el temps que dura la ruptura. 
Així doncs, cal mantenir un nivell d’estoc òptim; és a dir, d’una banda, tenir suficient per evitar quedar-
se sense estoc i, per una altra, evitar que hagi un excés inútil del mateix. 
 Procés d’actuació en una situació de risc 
Quan un codi esdevé en situació de risc, el planner ha d’iniciar un procés d’anàlisi i resolució. 
La primera acció és comunicar el risc a fàbrica i esbrinar si es pot arribar a un possible acord 
(adelantar la producció, enviar part de la producció amb antelació, produir una quantitat extra 
d’estoc,...). 
Si no s’arriba a un acord amb la fàbrica, s’ha d’informar de la situació de risc del codi a la resta de 
departaments, mitjançant un arxiu d’ Excel. 
A l’arxiu s’informa del codi, la descripció del codi, la importància del codi, l’estoc disponible, el 
fabricant, el tipus de falta que es pot produir, la data d’inici de la possible falta, els dies de risc de la 
falta, el motiu (problemes de capacitat de la fàbrica, oversales...), l’acció i el responsable. A l’annex C 
s’adjunta aquest arxiu.  
Finalment quan el codi es troba en OOS, apareix al butlletí de faltes. Arxiu que s’actualitza diàriament 
on cada planner es responsabilitza dels seus productes (aquest ha de completar la raó del 
trencament i indicar la possible data del dia de la recepció del producte i/o altres comentaris). A 
l’annex C s’adjunta el format de l’arxiu del butlletí de faltes que s’emet diàriament. 
Actualment, es mostra una taula amb totes les incidències possibles. A la primera columna s’exposa 
el departament responsable de la ruptura, i seguidament les possibles raons. 
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6.3.2. Execució de l’arxiu 
L’obtenció de la informació s’extreu del sistema SAP BW, on s’executa una consulta que extreu la 
demanda (forecast/vendes), demanda total, total de recepcions, l’estoc on hand i l’estoc de seguretat 
desglossat per setmanes, amb l’implementació de conceptes que descriuen els materials (material, 
descripció, brand, business line, category, segment, subsegment, product family, ...), i una altra query, 
que permetrà classificar els estocs segons el criteri ABC. 
A la següent imatge es mostren les queries que aporten la informació anterior:   
 
 
 
Reason Code: 
  
Planning 
D1 Planificació (Fcst&Dmd): Oversales/forecast error 
D2 Error planificació 
D3 Retràs del proveïdor 
D4 Estoc bloquejat/control de qualitat 
  D5 Retràs del manipulador 
Supply Chain 
Support 
S1 Customer error: Phase in/out 
S2 Phase in/out sense substitutiu 
Customer  
service 
C1 Customer error: Encàrrec duplicat 
C4 Promoció avançada / excés de cupo 
Logistics L2 Quantitat errònia/Falta de producte a OL 
Taula 6.1. Taula amb les incidències.  
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Brand {Material}   
Plant   
L4 - Subsegment   
L5 - Product Family   
Material Type{Mat}   
L1 - Display # Not assigned 
L2 - Kit # Not assigned 
SKU Variant {Mat}   
L1 - Business Line   
L3 - Segment   
L2 - Category   
Brand   
Company code   
Country {CompCode}   
Key Figures 
10 Gross Sales 
Value (-RS) 
Material   
SKU Variant   
Company code   
Controlling area   
Division   
Profit Center   
L1 - Business Line {Material}   
L2 - Category {Material}   
L3 - Segment {Material}   
L4 - Subsegment {Material}   
L5 - Product Family {Material}   
L6 - Product  {Material}   
L1 - Business Line   
L2 - Category   
L3 - Segment   
L4 - Subsegment   
L5 - Product Family   
L6 - Product   
Brand   
Brand {Material}   
EAN/UPC {Material}   
Format {Material}   
Material group {Material}   
Material Plant   
Material type {Material}   
Packaging Type {Material}   
Process Type {Material}   
SKU Variant {Material}   
Standard Code {Material}   
Status {Material}   
Subbrand   
APO Planning 1 {MatPlant}   
APO Planning 2 {MatPlant}   
APO Planning 3 {MatPlant}   
APO Planning 4 {MatPlant}   
APO Planning 5 {MatPlant}   
MRP controller {MatPlant}   
MRP Characteristic {MatPlant}   
Fiscal period   
Natural Month   
Currency/unit   
Material   
Unit of measure   
Vendor   
Ship-to party   
Sold-To-Party Local 
{CustSales} 
  
Production Plant {Material}   
Distribution Channel   
Recipient   
Sold-To-Party   
Owner {Material}   
Preferred Supplier {Vendor}   
Budgeting L1   
Budgeting L2   
Budgeting L3   
Budgeting L4   
Plant   
Calendar week   
Key Figures 
SNP - TS: CP Demand  
(Fcst/Sales); SNP - Total 
Demand 
(B)... 
  
Company code 0030 
Division 20 
Fiscal Year Variant  Fiscal Year 
Material type {Material} Finished products 
Plant L007, L010, L011 
Sales organization **************************** 
Actual / Plan Not assigned 
    Calendar week 01.2010..06.2010 
Imatge 6.3. Informació de les queries utilitzades. 
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Els conceptes utilitzats per l’elaboració d’aquest arxiu, han estat definits amb anterioritat. 
Un cop executades les queries, i obtenint tota la informació necessària es procedeix a efectuar la part 
de formulació i programació de l’arxiu.  
La principal finalitat de l’arxiu és que pugui detectar si un codi es troba en risc de ruptura. Per a 
detectar aquesta situació de perill s’ha implementat la següent fórmula : 
      
     (Eq.6.3.) 
 
Seguidament, es realitzen dos estudis paral·lels, que detecten, d’una banda, si el nivell de risc es 
provocat per tenir un estoc inferior a l’estoc de seguretat, i d’altra banda, si hi ha un excés d’estoc al 
magatzem. 
Si l’estoc al magatzem és inferior a l’estoc de seguretat el seu estat rep el nom de nivell d’estoc baix. 
En canvi, si l’estoc es força superior respecte l’estoc de seguretat s’anomena nivell d’estoc en excés. 
A més, s’ha afegit un estudi intern per diferenciar l’estat de risc dels codis segons el percentatge del 
nivell d’estoc : 
Nivell d’estoc baix: 
 3 si el % de risc es més del 50%   
 2 si el % de risc es mes del 20% 
 1 si el % de risc es mes del 10% 
Nivell d’estoc en excés: 
 3 si el % de risc es mes del 150% 
 2 si el % de risc es mes del 80% 
 
Resumint, primer s’obté el percentatge del nivell d’estoc de tots els codis. A partir d’aquest 
percentatge, l’arxiu estudia els dos possibles casos en el que es pot trobar l’estoc, classificant cada 
codi al seu estat (nivell d’estoc baix i/o nivell d’estoc en excés) i assignant un número segons el 
percentatge de risc. Cal incidir que si el nivell d’estoc és correcte, l’arxiu introdueix un 0.  
A més de l’estudi dels riscos, l’arxiu permet detectar els codis que no tenen forecast a futur, i que per 
tant, són codis obsolets; i els extreu en una altra taula dinàmica, perquè no apareguin com a codis en 
risc de ruptura i no repercuteixin a l’hora de revisar els estocs.
Baix Mig Alt 
1 2 3 
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  2 3 
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A continuació, s’exposa la pestanya de l’arxiu que permet detectar el risc del codi. Per tal de preservar la confidencialitat s’ha ocultat tota la informació 
que fa referència a la descripció dels materials. 
 
Seguidament, s’exposen les taules dinàmiques obtingudes al finalitzar l’arxiu: 
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TD_Slobs: 
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TD_Nivell d’estoc baix:  
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TD_Nivell d’estoc en excés:
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6.3.3. Finalitat de l’arxiu 
L’arxiu dissenyat permet controlar tots els codis del departament sense la necessitat de visualitzar a 
SAP APO (SNP) codi per codi l’estat dels productes.  
Determina tant els codis obsolets, els que estan en risc de OOS o els que tenen massa estoc. 
Diferenciant a les taules dinàmiques en 3 colors el % de risc en el que es troben. Aquesta 
particularitat permet detectar visualment amb molta facilitat els codis que es troben en alt risc. 
Disposa d’un seguit de paràmetres i característiques particulars que permet al planner fer la seva 
pròpia selecció (brand, SKU variant, L2-category, L3-segment, L5-product family). 
L’anàlisi permet escollir un rang de setmanes variable. 
L’arxiu s’actualitza a primera hora de dilluns, per poder guanyar el màxim de temps i poder planificar 
algun possible canvi amb fàbrica, amb l’antelació suficient, i sinó es així, avisar a la resta de 
departaments implicats, per què tinguin coneixent sobre el que succeirà. 
Està automatitzat per facilitar la feina als planner’s, 
amb l’aplicació de 4 botons que permeten 
l’actualització automatitzada de l’arxiu. 
 
6.3.4. Resultats 
És fonamental disposar d’una eina d’anàlisi per verificar quines han estat les millores aplicades al 
departament i en quins aspectes falta millorar. 
Fent referència a l’arxiu de riscos, és important realitzar mensualment un anàlisis de les faltes que 
s’han produït al llarg del mes i poder extreure conclusions comparant els resultats obtinguts amb els 
de l’any anterior. 
L’arxiu és una millora aplicada pel departament de demand planning, per tant, només tindrem en 
compte les faltes relaciones amb aquest departament (oversales, retard del manipulador, retard del 
proveïdor...). 
Amb la finalitat  de controlar l’evolució de les faltes es realitza un arxiu d’Excel resumint les OOS 
mensuals de tot el departament al llarg del mes. Aquest arxiu s’adjunta a l’annex C.  
S’estudia la situació de les ruptures a partir de la mitjana de faltes diàries mensuals dels últims anys 
fiscals, per poder analitzar l’impacte de la millora aplicada. 
 
Actualizar todo
Refresar BW Tablas Crear Hoja
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A partir d’aquest gràfic es pot veure la tendència de la millora de l’últim any fiscal, període on es 
comença a executar l’arxiu. 
Per poder realitzar un balanç econòmic de la millora, cal fer un estudi més exhaustiu. 
Primerament, calcularem el % segons la classificació ABC de l’inventari de les faltes, per poder-nos 
orientar amb més detall de la importància de les ruptures dels últims anys fiscals, per poder analitzar 
millor els resultats. 
 
 
 
 
 
 
 
Gràfic 6.6.  Anàlisi de les faltes mensuals. 
Gràfic 6.7.  Anàlisi de les faltes en % ABC del FY 2009. 
Gràfic  6.8.  Anàlisi de les faltes en % ABC del FY 2010. 
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En els gràfics es pot veure l’evolució segons la classificació de l’inventari des del FY 2009 a 
l’actualitat.  
Analitzant els dos gràfics, s’observa una certa reducció en les faltes classificades dins de l’inventari A, 
i un augment dels codis amb menor importància. Aquesta millora repercutirà en la reducció de les 
pèrdues generades. 
A part del nombre de faltes que s’han produït al llarg d’aquest temps, i segons la classificació ABC de 
l’inventari, s’ha d’estudiar la quantitat en PC’s que no s’han pogut entregar al client per falta d’estoc i el 
cost en pèrdues que han generat aquestes ruptures.  
A continuació s’analitza el cost en pèrdues que ha generat no tenir l’estoc suficient al magatzem. Els 
resultats s’obtenen a partir d’encàrrecs cancel·lats per falta d’estoc. 
 
 
 
 
 
 
Com es pot observar, la reducció en pèrdues generades per la falta d’estoc s’ha reduït 
considerablement en el FY2010.  
Cal aclarir, que aquest arxiu és una eina d’ajuda per millorar el control dels riscos que es troben en 
situació de risc. 
Per tant, l’arxiu de riscos, la major confiança amb els proveïdors, una millor previsió de la demanda, 
una major comunicació amb els altres departaments (customer service, logística...) ha permès un 
perfeccionament del control dels riscos aconseguint millorar l’objectiu desitjat per l’empresa. 
 
 
  
Gràfic 6.9.  Anàlisi del cost en pèrdues de les faltes que s’han produït . 
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6.4. Arxiu per la realització d’un seguiment per millorar el 
forecasting. 
6.4.1. Introducció 
La idea d’elaborar aquest arxiu sorgeix de la necessitat de millorar l’extracció de totes les dades 
necessàries pel forecasting. 
Ajustar al màxim possible la previsió de vendes, aconseguint per tant, un accuracy i un bias òptim, 
permetria a l’empresa optimitzar els seus beneficis (major control del nivell d’estoc, disminució del SS 
de tots els productes, disminució de productes caducats...). 
L’objectiu principal d’aquest arxiu és tenir un control absolut de les vendes vs forecast de tots els 
codis, i poder realitzar un exhaustiu seguiment del forecast (tant a curt i llarg termini), i així poder fer 
els canvis adients (tant setmanalment com mensualment) a temps per prevenir desajustaments. 
La falta d’un historial, i la gran complexitat (moltes promocions) fa que la previsió a futur no s’obtingui 
de forma automatitzada a partir del programa SAP, sinó que es realitza manualment. 
És cert, que realitzar la previsió de vendes de forma automatitzada seria més senzill i potser 
s’obtindria una millor previsió, però els constants canvis de codis, degut al format, a la composició... o 
els clients, fa que el canvi sigui més complicat i que la història de codificació sigui, per tant, molt difícil 
de lincar. 
Per això s’ha estimat oportú crear un arxiu que permeti als planner’s tenir tota la informació que 
necessiten per confeccionar la previsió a futur sense haver de buscar informació extra a altres 
queries.   
Amb aquest arxiu es poden obtenir les vendes de l’any anterior fins el mes actual, la previsió fins 
acabar l’any i la del següent, el percentatge de vendes de l’any anterior vs l’any actual, l’estoc 
disponible que hi ha al magatzem, l’estoc disponible total; un seguit d’informació extra sobre les 
característiques dels codis, el forecast previst, pending sales (pendent d’albaranar), IND sales (venda 
efectuada), total sales (total de vendes realitzades fins al dia actual), % vendes vs forecast, el forecast 
M-2 (previst fa dos mesos) i el  forecast accuracy M-2.  
Addicionalment l’arxiu permetrà obtenir també amb el mateix format, el neto1 de cada producte, per 
poder ajustar amb peces, el benefici que es preveu que s’obtindrà els propers 3 mesos acordats al 
final S&OP, ajustant amb precisió el forecast. 
Setmanalment, els planner’s revisen el forecast mensual dels seus productes, i depenent dels grau de 
desviació (vendes vs forecast) aquest s’ajusta. 
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Fins ara, cada planner disposava d’una query que li permetia obtenir la previsió del mes actual, la 
venda efectuada, la desviació respecte el forecast previst, les vendes facturades, les vendes en 
cartera i el percentatge de venda que duu fins el moment.  
A continuació es mostra la imatge de la query que s’extreia per ajustar el forecast mensual:  
 
 
 
 
 
 
A partir d’aquí, es revisava codi per codi el grau de desviació i s’estudiava a partir d’altres queries les 
possibles causes d’aquestes desviacions. Però amb aquesta informació no era suficient per ajustar el 
forecast, s’havien de conèixer les vendes dels últims mesos, les vendes produïdes de l’any anterior, 
l’estoc del que es disposava al magatzem,...per poder-nos fer una idea més àmplia del que estava 
passant. 
És aquí quan es planteja la possibilitat d’englobar en un sol arxiu totes les dades necessàries per un 
ajustament de forecast òptim, tant a curt com a llarg termini. 
6.4.2. Execució de l’arxiu 
L’obtenció de la informació s’extreu tant del sistema SAP BW, d’APO i de R3. 
 
 
 
 
 
 
Figura 6.1. Exemple de la query que s’extreuen els planner’s per visualitzar les desviacions de les vendes vs forecast. 
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Del sistema SAP BW s’executen 3 queries: 
 
 
 
 
 
 
Controlling area   
Sales organization   
Distribution channel   
 SF1-NatSalesDir{CS}   
Division   
Plant   
Profit Center   
Billing type   
CRP orders   
 SF2-RegSalesDir{CS}   
On/Off Invoice   
Sales Document Type   
Sales Document Type - Normal/Return   
Promotion ID   
Promotional Type   
 SF3-Coordinator{CS}   
Promotional (yes/no)   
Europe L1 {Customer}   
Europe L2 {Customer}   
Europe L3 {Customer}   
Sold-To-Party   
 SF4-Salesman{CS}   
Country {Customer}   
Nielsen {Customer}   
Region {Customer}   
B1-Key Acc Dir {CustSales}   
B2-Key Acc Man {CustSales}   
B3-Gr Customer {CustSales}   
B4-Gr Customer {CustSales}   
Sold-To-Party Local {CustSales}   
B1-Key Account Direc   
B2-Key Account Manag   
B3-Group Customers   
B4-Group Customers   
L1 - Business Line {Material}   
L2 - Category {Material}   
L3 - Segment {Material}   
L4 - Subsegment {Material}   
L5 - Product Family {Material}   
L6 - Product {Material}   
L1 - Business Line   
L2 - Category   
L3 - Segment   
L4 - Subsegment   
L5 - Product Family   
L6 - Product   
Brand   
Brand {Material}   
Division in Material {Material}   
EAN/UPC {Material}   
Format {Material}   
Material type {Material}   
Packaging Type {Material}   
Process Type {Material}   
Standard/Promotion (SKU Variant) 
{Material}   
Standard Mat (y/n) {Material}   
Subbrand {Material}   
Variety {Material}   
Material Local   
Fiscal week   
Fiscal period   
Cal week   
Cal Period   
Cal Year   
Company code   
Actual / Plan ACT 
Sold in Kit/ Display   
Concept{Material}   
Type of Kit / Displa   
Currency/unit   
Item category   
PF Payer {CS}   
Key figures 0030 COPA 
Vol BU Total Sales; 
KIT-DIS BU:  Total Sa; IB 
- Net 1 
Material   
L1 - Display   
L2 - Kit   
Fiscal year   
Storage location   
L1-Business L. {Mat}   
L2-Category {Mat}   
L3-Segment {Mat}   
L4-Subsegment {Mat}   
L5-Prod.Family {Mat}   
L6-Product {Mat}   
Material group   
Plant   
Calendar Day   
Material type   
Subbrand   
MRP Contr. {M.Plant}   
Brand {Material}   
Format {Material}   
UoM   
Key figures Inventory Volume BUn 
Material   
Controlling area   
Plant   
Division   
Profit Center   
Sales organization   
Distribution Channel   
L1 - Business Line {Material}   
L2 - Category {Material}   
L3 - Segment {Material}   
L4 - Subsegment {Material}   
L5 - Product Family {Material}   
L6 - Product {Material}   
L1 - Business Line   
L2 - Category   
L3 - Segment   
L4 - Subsegment   
L5 - Product Family   
L6 - Product   
Brand   
Brand {Material}   
Format {Material}   
Packaging Type {Material}   
Process Type {Material}   
Product Hierarchy   
SKU Variant {Material}   
Standard Code {Material}   
Status {Material}   
Subbrand   
Variety   
B1-Key Account Direc   
B2-Key Account Manag   
B3-Group Customers   
B4-Group Customers   
Cal week   
Cluster {Material}   
Sold-To-Party   
SKU Group   
Natural Month   
Company code   
Base Unit   
Material Type{Mat}   
Currency/unit   
APO - Plng Version   
Preferred Supplier {MatPlant}   
Production Plant {Material}   
Ship-to party   
Material Plant   
Country {CompCode}   
Division {CompCode}   
Pricing L1   
Pricing L2   
InfoProvider   
Key Figures DP - Sales History  (IND Sales) (FKFINDSHI) 
Fiscal period   
Material   
Imatge 6.4. Informació de les queries utilitzades. 
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De SAP APO s’extreu tota la informació relacionada amb la previsió de vendes. S’actualitzen dues 
queries, una de l’any fiscal actual i una altra, del pròxim any fiscal. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Finalment, de SAP R3, obtenim la informació actualitzada dels estocs.  
Un cop executades les queries, i obtenint totes les dades necessàries es procedeix a efectuar la part 
de formulació i programació de l’arxiu. 
Primerament, s’agrupa tota la informació en una complexa pestanya d’Excel. 
Mitjançant la imatge següent s’exposa com s’obté la informació i la seva utilitat a l’arxiu: 
 
 
APO Planning Version   
APO - Location   
Brand   
Business Line   
Category   
Channel   
Customer B3   
Customer Level 4   
Division   
Format   
Packaging Type   
Process Type   
Product   
Product Family   
Sales Organization   
Segment   
SKU Group   
SKU Group - SKU Rela   
SKU Variant   
SubBrand   
SubSegment   
OpCo   
Variety   
Calendar year / week   
Base Unit   
Key Figures Final Forecast 
Fiscal year/period   
APO Product   
APO Planning Version   
APO - Location   
Brand   
Business Line   
Category   
Channel   
Customer B3   
Customer Level 4   
Division   
Format   
Packaging Type   
Process Type   
Product   
Product Family   
Sales Organization   
Segment   
SKU Group   
SKU Group - SKU Rela   
SKU Variant   
SubBrand   
OpCo   
SubSegment   
Variety   
Calendar year / week   
Base Unit   
Fiscal year/period   
Key Figures 
Ind Sales History; 
Final Forecast; Forecast 
M-2 
APO Product   
Imatge 6.5. Informació de les queries utilitzades. 
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Tot seguit definim els paràmetres reflexats en la taula anterior: 
New Product//Product  Relaciona els codis antics amb els nous, permetent obtenir les vendes i/o 
forecast de tots dos codis i poder estudiar amb més informació la previsió en un futur.   
2009/2010/2010  Interrelaciona la columna dels resultats de la query corresponent amb el codi i 
així, l’arxiu obté el numero de PC venudes o de forecast segons l’any i el mes. 
Actual  Trobem Y si la suma de (estoc LU, estoc total, cartera, forecast, IND Sales) és diferent de 0 
i N si la suma és 0. 
PC/Valor PC  Indica el numero de PC que conte el codi seleccionat, i el seu valor és el preu net que 
obté l’empresa per la venda de cada producte. 
Status Ventas  Ens indica l’estat en el que es troba un codi 
(disponible, bloquejat, amb compte amb la seva venda, producte nou, 
sense estoc durant un període prolongat, només per alguns clients, 
vendre l’estoc antic, genèric, només per a catàlegs,...). 
  
 
Stock LU /Stock total  L’estoc LU, és l’estoc de lliure utilització, és a dir, estoc disponible per a 
vendre als clients, i l’estoc total correspon a la suma de la totalitat de l’estoc que conté el magatzem 
(sigui vendible o no). 
Cartera Actual (Pending sales)  Comandes de clients encara no albaranades. 
Fcst proposat/Fcst  El forecast correspon a la previsió prevista de les possibles vendes i el proposat 
correspon al forecast que hi hauria d’haver segons el dia i el mes en el que ens trobem seguint el 
procediment de percentatge de vendes vs forecast explicat amb anterioritat. 
IND Sales  Vendes que s’han produït al llarg d’aquest període mensual durant el mes que ens 
trobem, que ja han estat albaranades i facturades. 
Fcst M-2  Correspon al forecast previst fa dos mesos. Aquesta informació correspon a un dels 
indicadors que mesuren l’encert de la previsió de les vendes previstes (que explicarem amb mes 
profunditat al capítol següent). 
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SKU Variant  Agrupa els codis segons el tipus de producte o promoció. 
 
 
 
 
 
 
 
Formato  Nova caracterització dels codis, permet a cada planner afegir una selecció diferent a les 
anteriors (brand, category, segment, subsegment) permetent seleccionar els seus codis segons el  
seu propi criteri.  
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A partir de tota aquesta informació s’elabora la següent taula dinàmica: 
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Finalment, abans d’extreure els resultats, la taula següent et permet seleccionar aquella informació 
que necessites, introduint verdader o fals segons les teves necessitats. 
El FY actual correspon a l’any fiscal 
actual i el FP actual el període fiscal. 
FY anterior són les vendes de l’any 
fiscal anterior. FY siguiente és el 
forecast previst de l’any fiscal 
següent.  
FY actual mostrarà depenent del 
període, les vendes o forecast de 
l’any fiscal actual. 
 
X vs actual et calcula els 
percentatges de vendes respecte els anys seleccionats. 
FP actual t’informa d’un seguit de característiques necessàries per ajustar el forecast. 
Mostrar els resultats en PC correspon a la quantitat i el valor en cost (€). 
La primera imatge mostra els resultats extrets de l’arxiu . Primer obtenim les vendes d’uns productes 
en concret de l’any fiscal 2009, seguidament les vendes fins el període 9, i el forecast fins acabar l’any 
fiscal 2010, i el forecast previst del pròxim any fiscal. 
Després s’efectua el percentatge de vendes/forecast dels diferents anys. I finalment obtenim els 
resultats del període actual (període 10 de l’any fiscal 2010). 
Per tal de preservar la confidencialitat s’ha ocultat tota la informació que fa referència a la descripció 
dels material. 
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Seguidament s’aclareixen alguns conceptes que apareixen a la imatge anterior:   
            
           (Eq.6.4) 
 
      (Eq.6.5) 
 
Procediment de càlcul del forecast proposat: 
Com s’ha explicat amb anterioritat segons el dia i el mes (4 o 5 setmanes) li correspon un percentatge 
de vendes vs forecast ja estipulat.   
Si es compleixen una d’aquestes dues fórmules:       
            
           (Eq.6.6) 
            
            
            
           (Eq.6.7) 
        
El forecast proposat es calcula seguint la fórmula següent: 
                                                         (Eq.6.8) 
 
Si el rang del percentatge de vendes vs forecast està dins dels marges (±10%) es manté el forecast 
proposat respecte el forecast previst. 
 
A continuació es mostra la imatge que ens informa enlloc de les peces venudes, els euros de benefici 
obtinguts per la venda dels productes seleccionats.  
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6.4.3. Finalitat de l’arxiu 
L’arxiu permet controlar el forecasting de tots els codis del departament, sense la necessitat de 
visualitzar o extreure informació extra de SAP, tenint tota la informació consolidada en un sol arxiu.  
Permet escollir els codis personals de cada planner segons la seva pròpia selecció (L1-Business Line, 
L2-Category, L3-Segment, L4-Subsegment, L5-Product Family, Brand, Subbrand, Variety i Formato), 
a més de seleccionar les dades que vols visualitzar a l’arxiu final.  
L’arxiu s’actualitza a primera hora del matí dos cops per setmana (normalment dimarts i dijous). 
La finalitat de l’arxiu consisteix en obtenir d’una forma resumida i clara l’evolució de les vendes vs el 
forecast amb l’objectiu final de millorar i ajustar millor la previsió de les vendes, i facilitat el control dels 
estocs. 
L’arxiu s’actualitza de forma automatitzada per facilitar la feina als planner’s, amb l’aplicació de 7 
botons. Cada botó actualitza una query.  
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6.4.4. Resultats 
L’arxiu ha permès un major control, estudi i seguiment del forecasting; un major control dels estocs, 
de les referències i de l’organització d’aquests. 
També ha ajudat a millorar el forecast accuracy, el bias, les ruptures dels estocs, el control del phase 
in – phase out, la reducció dels estocs... 
Els resultats obtinguts a partir de l’elaboració d’aquest arxiu són molt difícils de quantificar, degut a la 
gran complexitat que presenta l’arxiu, no obstant a continuació s’adjunten els resultats del forecast 
accuacy que ha obtingut l’empresa els darrers mesos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Des de l’inici de l’arxiu (període 11) s’observa una millora en la previsió de les vendes vs el forecast 
previst ( del 60% al 70%).  
Analitzant la situació actual, l’arxiu del seguiment a sigut una eina d’ajuda que ha permès realitzar un 
seguiment del forecasting amb mes detall i agilitat i per tant, a facilitat als planner’s controlar millor les 
vendes i el forecast.   
 
 
 
 
Gràfic 6.10. Forecast Accuracy obtingut a cada període de l’any fiscal 2009 i 2010. 
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7. Valoració tècnica: Eficiència dels indicadors de 
gestió 
En un món globalitzat i amb mercats tan competitius com els que ens enfrontem avui en dia, les 
empreses es veuen obligades a buscar major eficiència en els seus processos de negoci. 
El procés fonamental en les empreses de distribució és pronosticar la demanda dels seus productes o 
serveis per a establir el pla operacional i de vendes. La planificació i el control de les accions del 
departament de supply chain i la resta de departaments, requereixen pronòstics i prediccions 
estimades, per tal de poder tenir uns nivells d’estocs òptims.   
Aquests estocs estan enfocats i orientats a garantir la màxima disponibilitat de serveis dels productes 
oferint un alt nivell de servei i eficiència, al menor cost possible i el seu acompliment depèn que les 
àrees comercials i/ o de planificació pronostiquin tan bé com sigui possible els nivells de demanda 
futura a satisfer. 
Totes les activitats i processos de qualsevol organització han de mesurar-se amb paràmetres 
enfocats a la presa de decisions, assegurant-se que les activitats siguin adients amb els objectius de 
negoci. Aquests paràmetres són coneguts com indicadors: “Paràmetre numèric que facilita la 
informació sobre un factor crític identificat en l'organització, en els processos o en les persones 
respecte a les expectatives definides”. Quan el valor d'un indicador de gestió és comparat amb algun 
nivell de referència, ens permeten detectar desviacions, el que ens permetrà prendre tot tipus de 
mesures correctives o, el més interessant, preventives.  
Els indicadors de gestió o Key Performance Indicators (KPI) estan directament vinculats a les fites 
globals de la companyia. S'utilitzen per a guiar o mesurar el rendiment real enfront dels factors claus 
de l'èxit. Aquests indicadors només canvien quan els objectius s'aconsegueixen o quan varia 
l'orientació de la gestió.  
7.1. Els KPI’s 
En els entorns de distribució/producció existeixen una sèrie d'indicadors bàsics per mesurar el 
rendiment d’una empresa : 
 
1. Customer Service Level – Quantity 
És el percentatge de comandes correctes (unitats) que s’han servit als clients respecte el total de les 
comandes grabades a SAP. 
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Es un indicador indiscutible, i es veu afectat quan es produeix una rotura d’estoc, un error del 
preparador logístic, o simplement un error de customer service.  
     
   (Eq.7.1) 
 
2. Customer Service Level – Quantity & On Time 
Mesura el grau de compliment en temps i en quantitat de les comandes que se serveixen als clients. 
    
   (Eq.7.2) 
 
3. Out of stock – Daily SKU 
Correspont al nº SKU OOS al dia. 
           
    
   
 (Eq.7.3) 
 
4. Monthly Forecast – Accuracy  
Mesura el grau de precisió en la previsió de la demanda. Ens informa de l’habilitat dels planner’s pel 
càlcul de les previsions de la demanda vs forecast amb exactitud. Un bon resultat d’accuracy permet 
a la companyia el màxim de benefici. 
 
(Eq.7.4) 
 
 
5. Monthly Forecast – Bias 
Mesura el grau de precisió en la previsió a nivell d’inventari.  
 
(Eq.7.5) 
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6. Inventory (IPO) – Forward Weeks Cover      
   
  
 (Eq.7.6) 
La posició de l’inventari compara el volum de les SKU amb la demanda pronosticada en els próxims 
tres períodes. Demostra el nombre mig de setmanes en el futur que s’espera que l’estoc disponible 
cobreixi. 
 
7. Inventory (ITO) – Inventory Turnover (Volum de ventes de l’inventari) 
Mesura el grau de rotació de l’inventari. La rotació d’inventari indica l’eficiència de l’empresa per a 
manipular el nivell d’inventari. Una rotació baixa pot indicar que els inventaris de l’empresa són massa 
grans, representant un ús ineficient dels actius. Una rotació alta demostra que els productes es venen 
ràpidament i el cost d’emmagatzematge és baix. 
       
     (Eq.7.7) 
 
8. Inventory (Std Cost) – Value 
Cost del inventario en valor.  
 
9. Slow Moving & Obsoletes (SLOBS) – Value 
Un codi es considera obsolet quan no te forecast a futur i alhora, hi ha estoc al magatzem. 
Un codi es considera slowmoving quan l’estoc que hi ha al magatzem es major a la demanda prevista 
dels pròxims 6 mesos. 
Aquest indicador mesura el percentatge en valor de la quantitat en euros que existeix de codis que 
troben obsolets i/o slowmoving respecte el valor total de l’inventari.     
            
            
              (Eq.7.8) 
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10. Slow Moving  - %Value Stock 
Aquest indicador mesura el % en valor dels codis obsolets respecte el valor total de l’inventari. 
 
11. Obsoletes - %Value Stock 
Aquest indicador mesura el % en valor dels codis slowmoving respecte el valor total de l’inventari. 
 
12. Product – Number of active SKU’s 
Es considera un codi actiu quan aquest té inventari al final del període actual o que tenia vendes en 
aquell període. Aquest indicador correspon al numero total d’ SKU actives. 
 
13. Product – Number of new SKU’s  
Es considera un codi nou quan aquest te vendes en el període de tancament, però no en els 4 
períodes passats. 
 
14. Product – Number of sold SKU’S (95% NSV) 
Mesura el  nº SKU’s que fan el 95% de les vendes.  
 
15. Product – Number of promotional SKU’s 
Correspont al nº de codis actius que es troben en promoció, que requereixen manipulacions (kit, 
mixed box..) o s’ofereix una quantitat extra durant un període de temps preestablert (Volume Plus). 
 
16. Product – Complexity 
Aquest KPI és el percentatge de SKU’s que corresponen al 95% de les vendes efectuades al període 
actual respecte totes les SKU’s actives.        
            
          (Eq.7.9) 
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7.2. Anàlisi de les millores a les KPI’s 
A continuació s’analitzen els resultats obtinguts de l’any fiscal anterior vs l’actual (fins el període 9). 
Comparant també, l’objectiu al que volia arribar l’empresa amb la mitjana realitzada amb tots els 
períodes de l’any fiscal. 
Els resultats mostren com totes les dades han millorat respecte l’any fiscal anterior. 
Els arxius dissenyats, la reducció de la complexitat, la millor comunicació entre els departament, el 
major coneixement dels articles, entre d’altres aspectes han permès obtenir a l’empresa millors 
resultats, a més, d’estar aconseguint amb gairebé tots els indicadors estar per sobre dels objectius als 
que s’havia marcat l’empresa a l’inici de l’any fiscal. 
Amb aquest anàlisi queda constància de que la reducció de l’inventari, no s’ha vist afectada en no 
tenir estac al magatzem, i no poder-lo servir als clients, fet que ha permès millorar el percentatge dels 
indicadors relacionats amb el nivell de servei, tant el de la quantitat com el la quantitat i el temps 
d’entrega correcte, ja que el nombre de faltes diàries s’ha reduït un 30%. 
S’ha millorat l’encert en la previsió de les vendes (60% al 70%) i en la previsió a nivell d’inventari (d’un 
6 a un 4,5 %). 
Indicadors - KPI's 
Obtectiu 
FY'09 FY'09 
Objectiu 
FY'10 FY'10 
1.Customer Service Level – Quantity (%) 97 97,6 97,5 98,7 
2.Customer Service Level - Quantity&OnTime (%) 90 85,9 90 94,2 
3.Out of stock - Daily SKU (nº SKU/dia) 3,5 3,9 4,5 2,6 
4.Monthly Forecast – Accuracy (%) 62 59,3 63 70,1 
5.Monthly Forecast – Bias (%) 10 6 7 4,4 
6.Inventory (IPO) Forward Weeks Cover (weeks) - 11 - 9,4 
7.Inventory (ITO) Inventory Turnover (Volum de vendes de 
l'inventari) (turns) 5,2 4,7 5,2 5,7 
8. Inventary (Std Cost) - Value 16 15,8 16 11,8 
9.Slow Moving & Obsoletes (SLOBS) - Value 2,7 3,2 2,5 2,0 
10. Slow moving - %Value Stock 11,1 15,6 15 12,1 
11.Obsoletes - %ValueStock 5,7 5,9 5,5 3,9 
12.Product - Number of active SKU's (PC’s) 820 910 698 658 
13.Product - Number of new SKU's (PC’s) - 36,4 - 17,1 
14.Product - Number of sold SKU's (95% NSV) (PC’s) 369 349 349 255 
15.Product - Number of promotional SKU's (PC’s) - 402 - 205 
16.Porduct – Complexity (%) 0,45 0,35 0,5 0,35 
Taula 7.1. Taula dels resultats de tots els indicadors. 
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El cost que ens suposa tenir tot l’inventari al magatzem s’ha reduït considerablement tant a nivell de 
complexitat, com de reducció de l’estoc de seguretat.  
El cost que ens suposa tenir tot l’inventari al magatzem s’ha reduït considerablement tant a nivell de 
complexitat, com de reducció de l’estoc de seguretat.  
També, s’han reduït els estocs obsolets i slowmoving. 
Concloent, el resultat d’aquest anàlisis ha estat favorable en tots els indicadors avaluats. 
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8. Valoració econòmica  
8.1. Valoració quantitativa 
A continuació s’exposa la relació dels diferents estalvis econòmics produïts per la implantació dels 
processos de millora contínua a les diferents àrees de l’empresa (arxius de millora al departament de 
demand planning, projecte de reducció de les SKU’s, innovacions en el procés S&OP,...). Aquests es 
poden dividir i quantificar en els següents aspectes: 
• Reducció dels estocs disponibles al magatzem. 
A la següent taula, s’indica l’estalvi, en milers d’euros, que ha suposat per l’empresa la reducció 
d’estoc al magatzem (tant a nivell d’estoc de seguretat (35%) com la reducció del nombre d’SKU’s 
ofert al mercat (65%) de l’any fiscal 2009 respecte l’any fiscal 2010. 
 
Reducció d'estoc (m€) FY'09 FY'10 Reducció obtinguda a partir del SS 
Costos relacionats amb la reducció d'estoc 
al magatzem 
15.311,00 10.482,00 1.690,15 
Lloguer del magatzem 2.030,00 1.563,00 163,45 
Obsolets destruits 339,00 110,00 80,15 
Total 17.680,00 12.155,00 1.933,75 
• Rendibilitat del capital no invertit 
La reducció dels estocs al magatzem mostrats en la taula anterior, no representen un estalvi directe, 
si no que pel mateix volum de guanys/vendes, s’ha d’invertir menys capital. 
Aquesta reducció en la inversió necessària, genera un superàvit de capital aprofitable per a nous 
moviments comercials o noves inversions. 
Per poder quantificar el possible benefici net, s’ha tingut en compte el dipòsit d’aquest capital, en un 
fons de renta fixa amb el tipus d’interès vigent durant la redacció d’aquest projecte. 
Si l’estalvi en la inversió ha estat de 1.690,15 m€, aplicant el 4% d’interès T.A.E. ofert per diferents 
entitats bancàries actualment (BBVA, Banco Santander), s’obtindrà un benefici de 67.606 €. 
 
Taula 8.1. Taula que mostra l’estalvi generat l’any fiscal 2010 respecte l’any fiscal anterior. 
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• Rendibilitat del capital invertit 
L’estalvi obtingut a partir de la reducció de l’espai llogat del magatzem i la disminució dels obsolets 
destruïts, representen un estalvi directe. S’obté un benefici de 243.600 €. 
 
 
8.1.1. Inversió 
A la taula inferior hi ha la inversió que ha estat necessària per duu a terme aquest estudi i 
implementació de millores al departament de demand planning. 
És excluible qualsevol cost, que no estigui relacionat amb els salaris dels treballadors, degut a que les 
millores presentades han estat elaborades a partir de fitxers d’ Excel, que no tenen cap tipus de cost. 
A continuació mostrem una taula resum amb el cost total d’aquestes millores: 
Necesitats per la realització del projecte       
Descripció Temps (hores) Preu (€/hora) Import (€) 
Hores treballades 660,00 30,00 19800 
Formació  300,00 30,00 9000 
Ajuda personal informàtic 50,00 30,00 1500 
Implantació dels arxius  8,00 123,40 987,2 
Total necessitats (sense IVA) 31287,2 
16% d'IVA 5005,952 
Total necessitats (amb IVA) 36293,152 
8.1.2. Pay-back 
Es difícil quantificar amb precisió el període de retorn de la inversió, no obstant i tenint en compte 
l’estalvi que ha generat la reducció dels estocs, calcularem el període de recuperació de la inversió: 
 
 
 
 
Taula 8.2. Taula que mostra el cost que ha general l’elaboració del projecte. 
mesosmesosbackPay 4,112·
311206
152,36293
==−
euros    311.206invertit  no  capital del  .invertit    capital del  .   totalBenefici =+= RR
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8.2. Valoració qualitativa 
El departament de demand planning s’ha vist afavorit en diversos aspectes, amb l’elaboració dels 
arxius dissenyats: 
• Estalvi del temps dedicat a la revisió del forecast. 
• Millor organització a nivell d’inventari. 
• Millor control dels estocs. 
• Facilitat per l’actualització dels arxius. 
• Millor visualització i detecció dels riscos. 
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9. Anàlisi de l’impacte ambiental 
La realització d’aquest projecte no té una repercussió directa amb la temàtica de medi ambient. 
Malgrat això, els arxius realitzats han permès ajudar i millorar el control dels estocs, generant menys 
obsolets, disminuint la quantitat de productes caducats, i disminuint l’estoc al magatzem. 
 El fet de reduir el producte obsolet i caducat genera menys residus de productes que s’han de 
destruir. Per tant, es reduirà el nombre de trasllats permetent un estalvi energètic en combustible i en 
residus tòxics de la combustió per la crema d’aquests productes. Cal afegir, que alguns dels 
productes caducats que les fàbriques fabriquen es reciclen. 
A més, la preocupació per l’ús excessiu de productes químics que puguin afectar la nostra salut i 
també el medi ambient ha dut a l’empresa, a treure al mercat una gamma de productes amb un 
impacte mínim amb el medi ambient. Reduint l’impacte sobre els ecosistemes aquàtics, complint els 
requisits estrictes de biodegrabilitat i minimitzant els residus dels envasos. La formula dels productes 
es biodegradable i conté menys ingredients químics:  0% phenoxyethanol, 0% parabenos, 0% 
colorants i 0% phthalates.  
En ser una empresa que la fabricació dels seus productes genera contaminació atmosfèrica, aquesta 
està compromesa amb el medi ambient i seguirà estudiant i millorant els seus productes per reduir al 
màxim possible aquest impacte. 
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Conclusions 
En aquest projecte d’anàlisi i proposta de millores al departament de demand planning ha estat 
imprescindible primer de tot conèixer amb detall les tasques i funcions de cada departament, tot el 
procés de la previsió de la demanda i de la cadena de subministrament i la gestió d’aquests estocs, ja 
que d’aquesta manera s’ha pogut estudiar quins arxius  elaborar per millorar els resultats obtinguts. 
L’arxiu dissenyat de l’anàlisi de l’inventari ha permès obtenir un control exhaustiu sobre l’evolució de 
l’inventari que ha donat lloc a controlar-ne les causes principals per les quals augmentava l’estoc i 
d’aquesta manera evitar l’augment, estudiant l’evolució de cada categoria per tal de conèixer les 
causes que impedeixen reduir el nivell d’estoc al magatzem. 
La finalitat del segon arxiu elaborat consisteix a detectar els codis que es consideren obsolets o 
slowmoving, detectar les causes i generar accions per eliminar l’estoc que queda al magatzem. 
Aquest arxiu ha permès un major seguiment i control d’aquests estocs.  
Un altre factor que ha ajudat a millorar els resultats de l’empresa ha estat l’elaboració de l’arxiu que 
detecta els riscos de ruptura d’estoc, permetent guanyar el màxim de temps possible i poder planifica 
algun possible canvi amb fàbrica, amb l’antelació suficient.  
Finalment, s’ha elaborat un arxiu que permet controlar el forecasting de tots els codis del departament 
tant a curt com a llarg termini, sense la necessitat de visualitzar o extreure informació extra de SAP, 
tenint tota la informació consolidada en un sol arxiu. Que ha permès millorar l’encert en la previsió de 
vendes i a ajudat a millorar el seguiment i control dels estocs. 
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